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Taman toiminnallisen opinnaytetydn tavoitteena oli laatia pienelle sesonkiluonteiselle kahvilayri-
tykselle kokonaisuus, joka koostui sisdisen laskennan oppaasta seka hinnoittelun ja kannatta-
vuuden seurantaan kehitetyistd Excel-pohjista. Tydn taustalla oli toimeksiantajan tarve selkeyt-
taa talouden seurantaa ja luoda yhtenaiset seka helposti kaytettavat tyokalut paatdksenteon tu-
eksi. Tyo rajattiin koskemaan pienyrityksen sisaista laskentaa, ja tarkastelun keskiossa olivat
erityisesti hinnoittelu ja katelaskenta.

Tietoperusta koottiin sisdisen laskennan ja pienyrityksen talouden seurannan keskeisista osa-
alueista. Siina kasiteltiin hinnoittelun periaatteita, kustannusrakenteita, katelaskentaa seka se-
sonkiluonteisen liiketoiminnan erityispiirteita. Tietoperusta toimi lahtokohtana tuotokselle ja oh-
jasi ratkaisujen rakentamista niin, ettd ne vastasivat toimeksiantajan kaytannon tarpeita.

Tyodn toteutus eteni toiminnallisen opinnaytetydn mallin mukaisesti suunnittelusta aineiston ke-
ruuseen ja valmiin tuotoksen rakentamiseen. Projektin aikana hyddynnettiin toimeksiantajalta
saatuja kaytanndn tietoja seka yrityksen raportointia, joiden pohjalta Excel-tydkalut voitiin raata-
I6ida vastaamaan yrityksen todellisia tarpeita. Tyo toteutettiin syksyn 2025 aikana.

Tyon tuloksena syntyi helposti kayttdonotettava kokonaisuus, joka mahdollistaa tuotteiden hin-
noittelun, kustannusten hahmottamisen ja katteiden seurannan. Tuotosta arvioitiin etukateen
maariteltyjen laadullisten kriteerien avulla. Arvioinnin perusteella kokonaisuus osoittautui selke-
aksi, kaytannolliseksi ja toimeksiantajan arkea aidosti helpottavaksi. Excel-tydkalut ja opas nah-
tiin yhtenaiseksi materiaaliksi, joka tukee yrityksen talouden seurantaa sesongista toiseen.

Johtopaatoksena voidaan todeta, ettd kokonaisuus vastasi hyvin toimeksiantajan tarpeisiin ja
sitd voidaan hyédyntda myds muissa samankaltaisissa pienyrityksissa. Tyolle tunnistettiin myds
jatkokehittdmismahdollisuuksia, joista keskeisimpana ulkoisen laskennan nakdkulmien lisdami-
nen kokonaisuuteen. Tuotos tarjoaa kaytadnnonlaheisen tydkalun, joka tukee pienyrittajan talou-
dellista paatoksentekoa ja selkeyttaa hinnoitteluun liittyvaa laskentaa.
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1 Johdanto

Tama opinnaytetyo kasittelee sisaisen laskennan ja hinnoittelun kehittdmista sesonkiluonteisessa
kahvilayrityksessa. Tydn tavoitteena on tuottaa toimeksiantajalle kaytannonlaheinen opas seka val-
miit Excel-tydkalut, joiden avulla yritys voi seurata kannattavuutta ja tehda hinnoittelupaatoksia

aiempaa dataan perustuvammin.

Valitsin opinnaytetyoni aiheeksi sisaisen laskennan ja hinnoittelun oppaan seka Excel-tytkalun se-
sonkiluonteiselle kahvilayritykselle. Aihe on ajankohtainen, silla erityisesti pienissa yrityksissa ta-
louden seuranta jaa usein tulot-menot tason tarkasteluun ilman syvempaa analyysia. Tyo tuo esiin,
miten sisdisen laskennan jarjestelmallinen hydédyntaminen voi tukea yrityksen paatoksentekoa ja

auttaa ymmartamaan kannattavuutta seka hinnoittelua paremmin.

Aihevalintaani vaikutti kiinnostukseni taloushallinnon kaytanndn soveltamiseen seka havaintoni
siita, etta erityisesti pienyrittgjilla on usein rajalliset mahdollisuudet seurata tarkemmin lilkketoimin-
nan lukuja. Tyon tavoitteena on vastata tahan tarpeeseen yhdistamalla teoreettinen tieto ja kaytan-
nonlaheiset tyokalut, jotka tukevat yrittajaa kannattavuuden ymmartamisessa, hinnoittelussa, ja ta-

loudellisessa paatdksenteossa.

Toimeksiantajana toimii sesonkiluonteisen kahvilayrityksen yrittdja, joka toivoo pysyvansa nimetto-
mana. Tassa opinnaytetydssa toimeksiantajaan viitataan jatkossa nimityksilla toimeksiantaja, yrit-
taja tai sesonkiluonteinen kahvila. Toimeksiantajalla on tarve kehittda yrityksen sisaista laskentaa
ja hinnoittelua, silld sesonkiluonteisessa toiminnassa resurssit ja aika taloudellisten laskelmien te-
kemiseen ovat rajalliset. Tydn tarkoituksena on tuottaa opas, joka kasittelee sisaisen laskennan ja
hinnoittelun kannalta olennaisimmat teemat, seka Excel-tyékalu, joka mahdollistaa valmiiden las-

kentapohjien kaytdn ilman, etta yrittajan tarvitsee rakentaa niita itse.
1.1 Tavoitteet ja rajaus

Opinnaytetydn tavoitteena on kehittda toimeksiantajayrityksen taloudellista osaamista ja hinnoitte-
lun kaytantdja. Tyon tarkoituksena on lisata yrittdjan ymmarrysta yrityksen kannattavuudesta ja tar-

jota konkreettisia valineita paatdksenteon tueksi.

Produktina opinnaytetydssa syntyy kokonaisuus, joka koostuu kaytanndnlaheisesta oppaasta seka
kahdesta Excel-tyOkalusta. Ensimmainen Excel-tydkalu keskittyy kannattavuuden seurantaan ja
toinen hinnoittelun suunnitteluun. Yhdessa nama muodostavat yritykselle kokonaisuuden, jonka
avulla siséisen laskennan ja hinnoittelun soveltaminen on mahdollista myods kiireisessa sesonkitoi-

minnassa.



Tyo rajataan koskemaan sesonkiluonteista kahvilatoimintaa, jossa liiketoiminnan kausivaihtelut vai-
kuttavat suoraan kannattavuuteen ja hinnoitteluun. Opinnadytety0 ei kasittele ulkoista laskentaa, kir-
janpitoa tai verotukseen liittyvia kysymyksia, silla tavoitteena on keskittya sisadisen laskennan me-

netelmiin ja niiden kaytannon hyddyntamiseen yrittdjan paatoksenteossa.
1.2 Tyon rakenne

Tassa opinnaytetydssa raportti ja produkti muodostavat kokonaisuuden. Raportin tavoitteena on
kuvata tyon tausta ja tietoperusta seka esitella, miten teoriaa on hyédynnetty kdytanndéssa oppaan
ja Excel-tyokalujen toteutuksessa. Lisaksi raportissa arvioidaan tyon tuloksia, merkitysta ja kehitta-

mismahdollisuuksia.

Tietoperusta ja kdytannodn osuus etenevat vetoketjuperiaatteella, joka tarkoittaa, etta teoria ja kay-
tantd kulkevat kasikadessa. Kussakin luvussa esitelldan ensin aiheeseen liittyva teoreettinen viite-
kehys ja sen jalkeen kuvataan, miten teoriaa sovellettiin oppaassa ja Excel-tyOkalussa. Tama kay-

tannon soveltaminen muodostaa opinnaytetydn toiminnallisen eli empiirisen osuuden.

Produktina opinnaytetydssa syntyy kokonaisuus, joka koostuu kaytanndnlaheisesta oppaasta seka
kahdesta Excel-tyOkalusta. Tyokalut tukevat oppaan sisaltda ja tarjoavat yrittdjalle konkreettisia va-

lineita talouden seurantaan ja paatdksenteon tueksi.

Pohdinnassa tarkastellaan tyén onnistumista, tulosten hyédynnettavyytta ja opinnaytetyéprosessin
aikana tapahtunutta oppimista. Luvussa arvioidaan myos tydn luotettavuutta sekd mahdollisia jat-

kokehittamisen kohteita tulevaisuudessa.
1.3 Tyon merkitys

Tyo vastaa toimeksiantajayrityksen tarpeeseen kehittda taloudenhallintaa ja hinnoittelua selkeiden
ja helposti kaytettavien tydkalujen avulla. Tuloksia voidaan hyddyntaa kaytanndssa yrityksen paivit-

taisessa paatdoksenteossa seka toiminnan suunnittelussa tuleville sesongeille.

Ty6n merkitys on ajankohtainen ja kaytanndnlaheinen, silla se tuo esiin konkreettisen tavan sovel-
taa sisaisen laskennan ja hinnoittelun periaatteita pienyrittajan arjessa. Ty0 tarjoaa toimeksianta-
jalle uusia nakokulmia yrityksen taloudelliseen johtamiseen ja tukee liiketoiminnan kehittamista pit-

kalla tahtaimella.

Ty6n hyddynnettavyys ei kuitenkaan rajoitu toimeksiantajayritykseen. Oppaan sisalto ja laskenta-
mallit tarjoavat tukea myds muille pienyrittdjille, jotka haluavat kehittda taloudenhallintaansa, seka

opiskelijoille ja muille aiheesta kiinnostuneille, jotka voivat hyddyntda materiaalia oppimisen ja



ammatillisen kehittymisen tukena. Tyo voi siten toimia my6s koulutusmateriaalina tai esimerkkina

alan opetuksessa, jossa halutaan yhdistaa teoreettinen tieto ja kaytannon soveltaminen.

Laajemmin tarkasteltuna tyd edistda pk-yritysten talousosaamista ja korostaa sisaisen laskennan
merkitysta yritystoiminnan ohjaamisessa. Ty vahvistaa ymmarrysta siita, miten tieto ja data voivat
toimia paatdksenteon perustana ja lisata siten taloudellista kestavyyttd. Se myds tukee vastuullista
liketoimintaa, silla realistiset laskelmat ja 1apindkyva hinnoittelu vahvistavat yrityksen taloudellista
vakautta, auttavat tayttamaan verovelvoitteet oikein ja edistavat rehellista toimintaa asiakkaita ja

muita sidosryhmia kohtaan.

Vastuullisuuden nakokulmasta tyo tukee pienyritysten taloudellista kestavyytta ja toimintakykya.
Parempi talouden hallinta vahentaa yritystoiminnan riskeja ja luo edellytyksia kestavalle kasvulle.
Lisaksi tyon tuottamat tydkalut korostavat datalla johtamista, jossa paatdksenteko perustuu mitat-

tuun tietoon ja realistisiin laskelmiin.



2 Sisainen laskenta ja kannattavuuden seuranta

Tassa luvussa kasitellaan opinnaytetyon tietoperustaa sisaisen laskennan ja kannattavuuden na-
kokulmasta. Luvun tarkoituksena on kuvata ne keskeiset periaatteet ja laskentamallit, joiden poh-

jalta opinnaytetydn produkti on rakennettu.

Vaikka tassa raportissa sisaisen laskennan teoriaa kasitelldadn ennen hinnoittelua, oppaassa aiheet
esitetdan kaanteisessa jarjestyksessa. Tama tukee oppaan kaytannonlaheista lahestymistapaa,

jossa hinnoittelun kautta heratetaan lukijan kiinnostus taloudellisten lukujen ymmartamiseen.

Sisadinen laskenta muodostaa pohjan yrityksen taloudelliselle paatoksenteolle ja auttaa yrittajaa
seuraamaan liiketoiminnan kannattavuutta. Pienyrityksissa sen merkitys korostuu erityisesti silloin,
kun toiminta on sesonkiluonteista ja resurssit rajallisia. Tassa luvussa esiteltavat teoreettiset nako-
kulmat heijastuvat suoraan oppaan sisaltdoon, jossa ne on muokattu yrittajalle helposti sovelletta-

vaan muotoon.
2.1 Sisaisen laskennan merkitys pienyrityksissa

Sisainen laskenta on yrityksen paatoksentekoa tukeva kokonaisuus, jonka tehtavana on tuottaa
yrityksen johdolle ja yrittajalle taloudellista tietoa suunnittelun, seurannan ja ohjauksen tueksi. Sen
mukaan voidaan arvioida toiminnan kannattavuutta, selvittaa eri tuotteiden kustannusrakennetta
seka tehda tietoon perustuvia paatoksia yrityksen kehittamisesta. Toisin kuin ulkoinen laskenta,
joka palvelee viranomaisia ja muita sidosryhmia, sisainen laskenta keskittyy omaan johtamiseen ja

tulevaisuuden suunnitteluun. (Suomala & Manninen 2018, luku 1.1)

Pienyrityksissa sisaisen laskennan merkitys korostuu erityisesti silloin, kun resursseja on rajallisesti
ja paatoksia joudutaan tekemaan nopeasti. Pienyrityksissa ei useinkaan ole erillista taloushallinnon
osastoa, vaan yrittgja vastaa usein itse yrityksen taloustietojen seurannasta ja tulkinnasta. Tama
nakyy myos toimeksiantajayrityksessa, jossa yrittdja hoitaa taloushallinnon itse muun liiketoimin-
nan ohella. Koska sisainen laskenta ei ole lakisaateinen velvoite, kuten ulkoinen laskenta on, sen
toteuttaminen jaa monilla pienyrittjilla vahaiseksi. Kun yrittdjan aika kuluu liiketoiminnan pyoritta-
miseen ja pakollisiin hallinnollisiin tehtaviin, jaa kannattavuuden seuranta helposti satunnaiseksi.
(Tenhunen 24.1.2013)

Kaytannossa sisdinen laskenta auttaa pienyrittdjaa hahmottamaan yrityksen talouden kokonaisku-
vaa ja tekemaan perusteltuja paatoksia esimerkiksi hinnoittelusta, resurssien kaytdsta ja toiminnan
kehittdmisesta. Sen avulla voidaan tunnistaa kannattavimmat tuotteet ja palvelut seka reagoida no-
peasti muuttuviin olosuhteisiin, kuten toimeksiantajayrityksessa sesonkien vaihteluihin. (Suomala &
Manninen 2018, luku 1.2)



Sisaisen laskennan tehtava on tukea yrityksen paatoksentekoa tarjoamalla taloudellista tietoa
suunnittelun, seurannan ja ohjauksen tueksi. Tata prosessia havainnollistetaan kuvassa 1, jossa

sisdinen laskenta ndhdaan jatkuvana kehaprosessina.

Taloudellisen
tiedon keruu

Seuranta ja
palaute

Analysointi

Toiminnan

: Paatoksenteko
ohjaus

Kuva 1. Sisédisen laskennan rooli pienyrityksen paatdksenteossa
2.2 Kustannusrakenne ja kannattavuuden seuranta

Kannattavuuden seuraaminen on yksi sisdisen laskennan keskeisimmista tehtavista. Yrityksen
kustannusrakenteen ymmartadminen luo perustan hinnoittelulle ja taloudellisesti kestavalle paatdk-
senteolle. Tassa alaluvussa tarkastellaan, miten kustannukset muodostuvat, miten niitd voidaan
seurata ja miten kannattavuutta voidaan arvioida kdytanndssa. Alaluvun sisaltd luo teoreettisen pe-
rustan oppaan toiseen lukuun "Mista hinta syntyy”, jossa aihetta kasitelldan kaytannén esimerkkien

kautta.
2.2.1 Muuttuvat ja kiinteat kustannukset

Kustannusten jakaminen muuttuviksi ja kiinteiksi kustannuksiksi on sisaisen laskennan ja hinnoitte-
lun peruslahtdkohta. Jaottelun avulla yrittdja pystyy hahmottamaan, miten toiminnan muutokset

vaikuttavat yrityksen taloudelliseen tulokseen. Kaytannossa kustannukset syntyvat yrityksen



toiminnassa kaytettavista resursseista, kuten tydajasta, raaka-aineista ja toimitiloista. Naiden seu-
raaminen ja erittely auttavat ymmartamaan, mihin yrityksen varoja kuluu ja miten kustannuksia voi-

daan hallita tehokkaammin. (Jormakka, Koivusalo & Lappalainen 2025, 233-234)

Muuttuvat kustannukset vaihtelevat suoraan tuotannon tai myynnin maaran mukana. Tyypillisia
esimerkkeja ovat raaka-ainehankinnat, pakkausmateriaalit tai tydon maara, joka muuttuu sesonkien
ja asiakasmaaran mukaisesti. Myynnin kasvaessa myds muuttuvat kustannukset lisdantyvat ja

vastaavasti hiljaisempina kausina, ne pienenevat. (Ikdheimo, Malmi & Walden 2024, 135-136)

Kiinteat kustannukset puolestaan pysyvat padosin samoina riippumatta myynnin tai tuotannon
maarasta. Tallaisia ovat esimerkiksi vuokrat, vakuutukset, poistot ja osa henkildkuluista. Vaikka
myynti tilapaisesti laskisi, ndma kustannukset sailyvat, joka tekee naiden hallinnasta erityisen tar-
keaa pienissa yrityksissa, joissa kassavirta vaihtelee kuukausittain. (Ikdheimo, Malmi & Walden
2024, 135-136)

Kustannusten jaottelu ei ole ainoastaan kirjanpidollinen harjoitus, vaan se tarjoaa yrittgjille kaytan-
non valineen paatdksenteon tueksi. Kun kustannusrakenne tunnetaan, voidaan myds arvioida, mi-
ten myynnin muutokset vaikuttavat tulokseen ja missa kohdassa toiminta muuttuu kannattavaksi.
Tama tieto toimii pohjana katetuottolaskennalle ja hinnoittelulle, joita kasitellddn tarkemmin seuraa-

vissa luvuissa. (Jormakka, Koivusalo & Lappalainen 2025, 234—-236)

Toimeksiantajayrityksen kaltaisessa sesonkiluonteisessa toiminnassa muuttuvat kustannukset
vaihtelevat esimerkiksi raaka-ainehankintojen ja tydvoimatarpeen mukaan, kun taas kiinteat kus-
tannukset, kuten vuokrat pysyvat samoina my®ds hiljaisina kuukausina. Naiden tunnistaminen aut-

taa suunnittelemaan hinnoittelua, tydvoimaan ja resurssien kayttdéa eri sesonkien tarpeisiin.
2.2.2 Katetuotto

Yrityksen toiminnan ohjaaminen vaatii ymmarrysta siita, miten tuotot ja kustannukset kayttaytyvat
eri tilanteissa. Kaikki myynnin kasvu ei automaattisesti tarkoita parempaa tulosta, silla ratkaisevaa
on, kuinka paljon myynnista jaa katetta kiinteiden kulujen kattamiseen ja voiton muodostumiseen.
Tata voidaan havainnollistaa katetuottolaskelman avulla, joka nayttada, miten myynti ja kustannuk-
set vaikuttavat tulokseen. (lkdheimo, Malmi & Walden 2024, 134)

Katetuotto lasketaan vahentamalla myyntituotoista muuttuvat kustannukset. Jaljelle jaava osuus,
eli katetuotto kertoo summan, jolla katetaan kiinteat kustannukset ja mahdollinen voitto. Katetuotto-
laskennan avulla voidaan analysoida, miten esimerkiksi hinnan, myyntimaarien tai kustannusten

muutokset vaikuttavat yrityksen tulokseen. Se tarjoaa yrittajalle konkreettisen tavan hahmottaa



toiminnan kannattavuus eri tilanteissa ja tukea paatoksia, kuten hinnoittelua tai kapasiteetin suun-
nittelua. (Shim & Siegel 2008, luku 4.2)

Seka lkaheimo ja muut (2024, 134-138) ettd Shim ja Siegel (2008, luku 4.2) korostavat, etta kate-
tuottolaskennan ydin on se, etta se auttaa ymmartamaan, miten muuttuvat ja kiinteat kustannukset
yhdessa vaikuttavat yrityksen tulokseen. Molemmissa edella mainituissa lahteissa painottuu se,
ettd tuloksen kannalta ratkaisevaa ei ole pelkastdan myynnin maara, vaan se, kuinka suuri osa
myynnista jaa katteeksi kiinteiden kustannusten kattamiseen. Siind missa Ikaheimo ja muut (2024,
134-138) tarkastelevat menetelmaa johtamisen ja paatoksenteon nakdkulmasta, Shim ja Siegel
(2008, luku 4.2) kertovat saman periaatteen laskennallisesti katetuottomuotoon perustuvan tulos-
laskelman (Contribution Margin Income Statement) kautta, joka tekee kustannusrakenteen naky-

vaksi ja sen avulla yritys voi tarkastella taloudellista tilannetta konkreettisten lukujen kautta.

Katetuottolaskentaa voidaan tarkastella my6s ajankayton nakodkulmasta. Esimerkiksi palvelualoilla,
kuten toimeksiantajan kahvilayrityksessa on hyodyllistd arvioida tuotteiden kannattavuutta sen pe-
rusteella, kuinka paljon ne tuottavat katetta aikayksikk6a kohti. Tata voidaan ajatella katetuotto per
minuuttina, joka auttaa hahmottamaan, kuinka tehokkaasti eri tuotteet hyédyntavat yrityksen kay-
tettavissa olevaa aikaa ja kapasiteettia. Podcastissa Paljonko jaa katetta? (Sivonen & Kortesalmi
06.06.2023, 15—-17 min) kuvataan samaa logiikkaa toteamalla, etta yrityksen toiminta kannattaa
mitoittaa esimerkiksi laskelmalla, kuinka monta asiakasta per paiva pitaa olla, etta toiminta kannat-

taa, joka vastaa katetuottolaskennan ajatusta tuottojen ja ajankayton valisesta tasapainosta.

Edella kasiteltyja katetuottolaskennan periaatteita sovelletaan kaytanndssa toimeksiantajalle laadi-
tussa oppaassa. Koska yrittdja hoitaa taloushallintoa itse, menetelma tarjoaa selkean ja helposti

omaksuttavan tavan seurata yrityksen kannattavuutta. Oppaan luvussa kaksi, katetuottolaskentaa
havainnollistetaan konkreettisten laskentaesimerkkien avulla, joiden tarkoituksena on auttaa yritta-
jaa ymmartamaan, miten myyntimaarien, kustannusten tai hinnan muutokset vaikuttavat tulokseen

ja milloin niihin on syyta reagoida.
2.2.3 Kiriittinen piste

Kriittinen piste (break-even point) tarkoittaa sitd myyntimaaraa, jolla yrityksen tuotot kattavat kaikki
kustannukset, mutta voittoa ei viela synny, eli toiminta saavuttaa nollatuloksen. Kriittisen pisteen
laskenta perustuu katetuottolaskentaan, ja sen avulla voidaan selvittaa se myyntimaara, jolla yri-
tyksen tuotot kattavat kaikki kustannukset. Kriittinen piste maaritetaan usein jakamalla kiinteat kus-
tannukset katetuotolla tai laskemalla se tuotannon maaran ja tuloksen muutosten suhteena eri vo-
lyymeilla. (Ikdheimo, Malmi & Walden 2024, 138)



Kriittisen pisteen laskenta auttaa yritystd ymmartdmaan, kuinka paljon sen taytyy myyda, jotta toi-
minta pysyy kannattavana. Tama tieto on erityisen tarkeaa sesonkiluonteisesti toimiville pienyrityk-
sille, kuten toimeksiantajalle, jonka myynti vaihtelee kausittain. Kriittisen pisteen avulla yrittaja pys-
tyy arvioimaan, milld myyntitasolla toiminta pysyy kannattavana eri sesonkien aikana, ja milloin

kustannusrakenne vaatii sopeuttamista. (Sivonen & Kortesalmi 06.06.2023, 13—15 min)

Katetuotio

Kriittinen piste

Voitto

Tappio

Myyntimaara

Kuva 2. Kriittinen piste (mukaillen Ita 19.3.2025)

Kuvassa 2 on esitetty kriittisen pisteen periaate, jossa myyntituottojen ja kokonaiskustannusten

leikkauskohta osoittaa tason, jolla toiminta muuttuu kannattavaksi.

Oppaan toisessa luvussa kriittinen piste havainnollistetaan konkreettisen esimerkin avulla, joka
auttaa yrittdjaa ymmartamaan, miten kannattavuuden raja muuttuu esimerkiksi sesonkien, hinnan

tai kustannusten muuttuessa.



2.3 ABC-laskenta

Toimintolaskenta (Activity-Based Costing, ABC) on kustannuslaskentamenetelma, jonka tavoit-
teena on kohdistaa yrityksen kustannukset mahdollisimman tarkasti niille tuotteille, jotka kustan-
nuksia aiheuttavat. Tama laskenta pohjautuu ajatukseen, etta yrityksen toiminnot kuluttavat resurs-
seja ja nama resurssit puolestaan aiheuttavat kustannuksia. (Ikdheimo, Malmi & Walden 2024,
145)

Kuvassa 3 on havainnollistettu, miten ABC-laskenta etenee vaiheittain yrityksen kustannusten koh-
distamisessa. Prosessi alkaa resurssien, kuten tyéajan ja materiaalien tunnistamisesta. Naista
muodostuvat yrityksen kokonaiskustannukset, jotka jaetaan edelleen valittémiin ja valillisiin kustan-

nuksiin.

RESURSSIT

KOKONAISKUSTANNUKSET

VALITTOMAT

TOIMINNOT

LASKENTAKOHTEET
(Tuotieet, pabvelut)

Kuva 3. Toimintolaskennan vaiheet kustannusten kohdistamisessa (mukaillen Jormakka, Koivusalo
& Lappalainen 2025, 227)
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Valittdomat kustannukset ovat kuluja, jotka voidaan kohdistaa suoraan tiettyyn tuotteeseen tai pal-
veluun, kuten raaka-aineet tai tyontekijan palkka, joka liittyy suoraan tuotteen valmistamiseen. Va-
lilliset kustannukset puolestaan syntyvat useiden toimintojen yhteisesta kaytosta, kuten esimerkiksi

vuokrat, hallinnolliset kulut tai markkinointi. (Tenhunen 12.3.2013)

Seuraavaksi maaritelldan, mihin toiminnot nayta resursseja kayttavat. Tata varten kaytetaan re-

surssiajureita, jotka kuvaavat, miten resurssit jakautuvat eri toiminnoille. Toiminnot puolestaan koh-
distetaan toimintoajureiden avulla laskentakohteille, kuten esimerkiksi tuotteille. Nain yritys saa sel-
keadmman kuvan siitd, mihin sen kustannukset todellisuudessa kohdistuvat ja mitka toiminnot kulut-

tavat eniten resursseja. (Jormakka, Koivusalo & Lappalainen 2025, 226—229)

Toimintolaskennan soveltaminen nakyy myds opinndytetydn produktissa, jossa kustannusten koh-
distamista havainnollistetaan kaytanndnlaheisesti. Oppaassa toimintolaskennan periaatteita on
hydédynnetty etenkin kustannusrakenteen jasentamisessa ja resurssien kayton arvioinnissa. Las-
kentamallia hyddyntamalla oppaassa tuodaan esiin, miten eri toiminnot, kuten tuotteiden valmistus,
asiakaspalvelu ja sesonkien mukainen tydmaaran vaihtelu vaikuttavat kustannuksiin ja kannatta-
vuuteen. Tallainen lahestymistapa auttaa yrittdjaa hahmottamaan, mihin resursseja kuluu eniten ja

mitka toiminnot tuottavat eniten arvoa yritykselle.
2.4 Kapasiteettilaskenta

Kapasiteettilaskennan tarkoitus on arvioida, kuinka tehokkaasti yrityksen kaytettavissa olevat re-
surssit, esimerkiksi tydaika ja laitteet, ovat kdytdssa ja miten kapasiteetin kayttd vaikuttaa kustan-
nuksiin ja kannattavuuteen. Kapasiteetin tunnistaminen on keskeista seka tuotekustannuslasken-

nassa etta paivittdisessa johtamisessa. (Pellinen 2019, 147)

Kapasiteettia voidaan tarkastella teoreettisena, tavoitteellisena tai kaytannon kapasiteettina. Kay-
tannon johtamisessa kapasiteetti on hyva jakaa kolmeen osaan:

o Tuottava kapasiteetti, eli se aika, josta syntyy myytavaa arvoa.

e Tuottamaton kapasiteetti, eli se, jolloin esimerkiksi odotetaan tai korjataan virheita.

e Ylikapasiteetti on olemassa oleva resurssi, johon ei ole tarkastelujaksolla kayttoa.

Tuottamaton kapasiteetti hukkaa tyota ja ylikapasiteetti sitoo resursseja ilman tuottoa, eli molem-
mat aiheuttavat kustannuksia. Sesonkivaihtelussa nama osat elavat, silla esimerkiksi hiljaisena ai-
kana voi korostua ylikapasiteetti, kun taas ruuhkassa tuottamaton aika voi kasvaa. (Pellinen 2019,
147)

Kuvassa 4 havainnollistetaan, miten kapasiteetin kaytto ja ylikapasiteetti eroavat tilanteissa, joissa

kysynta on joko tasaista tai voimakkaasti vaihtelevaa. Tasaisessa kysynnassa kapasiteetti voidaan
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hyddyntaa tehokkaammin, kun taas vaihteleva kysynta johtaa ajoittain ylikapasiteettiin ja tehotto-

maan resurssien kayttoon.

Maara Maara
A A

Kapasiteetti

[ [

Aika Aika

Kuva 4. Tasainen ja vaihteleva kysynta ylikapasiteetin tilanteessa (mukaillen Pellinen 2019, 148)

Kapasiteetin kayttda voidaan arvioida vertaamalla toteutunutta kuormitusta niin sanottuun normaa-
litasoon, joka voi perustua esimerkiksi keskimaaraiseen tuntimaaraan tai tuotantomaaraan kuukau-
dessa. Kun toteutunut kapasiteetin kaytto alittaa normaalitason, erotus muodostaa kayttamattéman
kapasiteetin kustannuksen. Tata laskentatapaa havainnollistetaan Jarvenpaan, Lansiluodon, Par-
tasen ja Pellisen (2017, 170-171) kirjassa, jossa korostetaan, ettd normaalitason ja toteuman vali-
nen ero saa nakyviin hiljaiset jaksot ja niiden taloudellisen vaikutuksen. Nain kapasiteettilaskenta
tukee kuukausi- ja sesonkiseurantaa osoittamalla, missa vaiheissa resurssien vajaakayttd aiheut-
taa kustannuksia. (Pellinen 2019, 147; Jarvenpaa ym. 2017, 170-171)

Kapasiteettilaskennan nakdkulmasta sen tuottamaa tietoa voidaan hyddyntaa myos yrityksen ta-
louden johtamisessa ja paatdoksenteossa. Pellinen (2019, 147-150) tarkastelee kapasiteetin hallin-
taa erityisesti resurssien kaytdn ja talouden tasapainon nakdkulmasta, kun taas Jarvenpaa ja muut
(2017, 171) puolestaan tuovat esiin mittaamisen ja seurannan merkityksen hiljaisten jaksojen tun-
nistamisessa. Naiden nakdkulmien yhdistdaminen auttaa yritystd ennakoimaan kapasiteetin vaihte-
lua ja tekemaan dataan perustuvia paatoksia esimerkiksi hinnoittelun tai resursoinnin suunnitte-

lussa.
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Toimeksiantajayrityksen kannalta kapasiteettilaskennan ajattelutapa nakyy erityisesti sesonkien
hallinnassa ja resurssien suunnittelussa. Oppaassa néaita periaatteita hydédynnetaan kaytannonla-
heisesti korostamalla, miten yritys voi varautua hiljaisempiin jaksoihin ja hyodyntaa kapasiteettiaan

tehokkaammin kysynnan vaihdellessa.
2.5 Kassavirta-analyysi

Kassavirta tarkoittaa yrityksen rahan liikkumista sisaan ja ulos tietyn ajanjakson aikana. Kassavir-
ran seurannan avulla voidaan arvioida, kuinka hyvin yrityksen tulot kattavat sen menot ja kuinka
paljon varoja on kaytettavissa esimerkiksi paivittaisen toiminnan ja lainojen maksamiseen. Positiivi-
nen kassavirta kertoo, etta yrityksen toiminta tuottaa enemman rahaa, kuin se kuluttaa, kun taas

negatiivinen kassavirta viittaa tilanteeseen, jossa menot ylittavat tulot. (Einstein, B. 4.3.2025)

Kassavirran analysointi auttaa yrittdjaa suunnittelemaan tulevaa ja tekemaan paatoksia esimerkiksi
investoinneista, hinnoittelusta ja resurssien kaytésta. Sen avulla voidaan myoés arvioida, kuinka
herkka yrityksen taloudellinen tilanne on muutoksille, kuten myynnin laskulle tai kustannusten nou-

sulle.

Toimeksiantajayrityksen sesonkiluonteisessa liiketoiminnassa kassavirran seuranta on erityisen

tarkeaa, silla hiljaiset kaudet voivat nopeasti heikentdd maksuvalmiutta. Oppaassa kassavirtaa tar-
kastellaan konkreettisesti kahvilatoiminnan nakdkulmasta. Ennen sesonkia suurin osa rahoista ku-
luu hankintoihin ja valmisteluihin, sesongin aikana rahavirta on vilkkaimmillaan ja kauden paatyttya

kulut jatkuvat, vaikka myynti hilienee.
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3 Hinnoittelu sesonkiluonteisessa kahvilayrityksessa

Hinnoittelu on olennainen osa yrityksen talouden hallintaa ja sen avulla sisdisen laskennan tuotta-
maa tietoa voidaan hyédyntaa kaytannén paatdksenteossa. Kun yritys tuntee omat kustannuk-
sensa ja kannattavuutensa, voidaan hinnoittelun avulla varmistaa, etta tuotteiden hinnat tukevat

yrityksen tavoitteita ja tuottavat riittdvan katteen.

Sesonkiluonteisessa kahvilatoiminnassa hinnoittelulla on erityisen suuri merkitys, silla kysynta ja
kustannukset vaihtelevat kausittain. Toiminnan ajallinen rajallisuus korostaa sita, etta jokainen
myyntipaiva ja tuote on tarkea kannattavuuden nakokulmasta. Toimeksiantajayrityksessa hinnoitte-
lun kehittamisen tavoitteena oli 16ytaa selkeita ja kaytannonlaheisia tapoja laskea tuotteiden hinnat

niin, etta paatdksenteko perustuu dataan.

Tassa luvussa kasitelldaan hinnoittelun perusperiaatteita ja niita osa-alueita, jotka sisaltyvat myos
opinnaytetyon produktiin. Tarkoituksena on kuvata, miten hinnoittelua voidaan hyddyntaa pienyrit-

tajan nakokulmasta ja millaisia kdytannon tydkaluja sen tueksi on olemassa.
3.1 Hinnoittelun lahtokohdat

Hinnoittelu on yksi keskeisimmista kannattavuuteen vaikuttavista tekijoista, silla se maarittda suo-
raan liikevaihdon ja katteen tason. Pienetkin hinnanmuutokset voivat vaikuttaa merkittavasti yrityk-
sen tulokseen, jonka vuoksi hinnoittelun tulisi perustua suunnitelmalliseen ja jatkuvaan seurantaan.
(Boyd 31.7.2025, 2:28-3:49 min)

Hinnoittelua voidaan lahestya kolmesta eri nakokulmasta, kustannusperusteisesti, kilpailulahtoi-
sesti ja arvoperusteisesti. Kustannusperusteinen hinnoittelu varmistaa, etta tuotteiden hinnat katta-
vat muuttuvat kustannukset ja tuottavat tavoitellun katteen. Kilpailuldhtéinen hinnoittelu maarittaa
hinnan markkinoilla vallitsevan hintatason perusteella, kun taas arvoperusteinen hinnoittelu koros-
taa asiakkaan kokemaa hyodyta ja maksuhalukuutta (Boyd 31.7.2025, 4:02-8:20 min). Naita peri-
aatteita sovelletaan opinnaytetyon produktissa siten, ettd ne nakyvat konkreettisesti kolmena tuote-
ryhmana:

1. Ankkuri — kustannusperusteinen

2. Magneetti — kilpailulahtdinen

3. Tahti — arvoperusteinen

Kuvassa 5 on havainnollistettu, miten hinnoittelun eri nakékulmat eroavat toisistaan |ahtdkohdan ja
painopisteen osalta. Kustannusperusteinen hinnoittelu painottaa sisaista kannattavuutta, kilpailu-

lahtdinen markkinahintaa ja arvoperusteinen asiakkaan kokemaa arvoa.
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Kustannusperusteinen Kilpailuldhtoinen Arvoperusteinen

Sisaiset Markkinahinta ja ISELCEED
kustannukset kilpailijat kokema arvo

Kannattavuuden Asiakaslahtoisyys,

varmistaminen Hintakilpailukyky

erottautuminen

Kuva 5. Hinnoittelun kolme nakdkulmaa ja niiden painopisteet

Boyd (31.7.2025, 9:30-12:30 min) korostaa hinnoittelun suunnitelmallisuutta ja sen merkitysta stra-
tegisena kilpailutekijana, kun taas Toivanen (10.10.2024) kuvaa kaytannodn ongelmaa, jossa hin-
noittelua ei toteuteta suunnitelmallisesti, ja hinnat perustuvat vanhentuneisiin oletuksiin. Naita na-
kemyksia yhdistaa ajatus siita, etta hinnoittelu on dynaaminen prosessi, joka vaatii jatkuvaa mark-
kinaseurantaa ja kustannustiedon paivittamista. Kun siséisen laskennan tuottama tieto yhdistetaan
markkina- ja asiakasymmarrykseen, hinnoittelusta tulee seka kannattavuutta etta yrityksen strate-
giaa yhdistava.

Tama on keskeistd my0ds toimeksiantajayrityksen kannalta, silla sen toiminta on sesonkiluonteista
ja hinnoittelua ei ole aiemmin tarkasteltu jarjestelmallisesti. Toivasen (10.10.2024) mukaan kustan-
nuksiin perustuva hinnoittelu voi johtaa tilanteeseen, jossa hinnankorotukset tehdaan vain omien
kulujen nousun perusteella ilman, ettd mietitdan vastaako hinta asiakkaan kokemaa arvoa. Sa-
malla kilpailulahtdinen hinnoittelu saattaa johtaa siihen, etta yrityksen strateginen paatdksenteko
maaraytyy kilpailijoiden toiminnan perusteella. Naiden riskien hallinta on erityisen tarkeda toimeksi-
antajayritykselle, jonka hinnoittelu perustuu vahvasti kausittaiseen kysyntaan ja muuttuvaan kus-

tannusrakenteeseen.
3.2 Hinnoittelustrategiat

Hinnoittelun strateginen suunnittelu on keskeinen osa yrityksen kilpailukykya ja taloudellista me-
nestysta. Boyd (31.7.2025, 10:15-13:40 min) korostaa, etta hinnoittelulla ei ainoastaan kateta
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kustannuksia, vaan silld myds ohjataan yrityksen markkina-asemaa ja tuetaan pitkan aikavalin ta-
voitteita. Strateginen hinnoittelu edellyttaa, etta paatoksenteossa huomioidaan seka sisaiset kus-
tannusrakenteet etta ulkoiset tekijat, kuten esimerkiksi kilpailu ja asiakkaan kokema arvo. Toimek-
siantajayrityksen kohdalla tdma korostuu erityisesti sesonkiluonteisen toiminnan vuoksi, eli hinnoit-
telun avulla voidaan tasapainottaa kausittaista kysyntaa ja varmistaa, etta tuotto pysyy vakaana

my®os hiljaisempina aikoina.

Datalahtdinen lahestymistapa mahdollistaa hinnoittelun perustamisen ajantasaiseen tietoon asiak-
kaiden kayttaytymisesta, kysynnan vaihtelusta ja markkinatilanteesta. Kun yritys hyddyntaa dataa
jarjestelmallisesti, hinnoittelua voidaan hienosaataa nopeasti esimerkiksi sesongin, tuoteryhman tai
asiakassegmentin mukaan. Tiedolla johdettu hinnoittelu tukee yrityksen kykya reagoida markkina-
muutoksiin ja suunnitella hinnoittelua pitkajanteisesti sen sijaan, ettad paatdkset perustuisivat pel-

kastdan aiempaan kokemukseen. (Kotler, Kartajaya & Setiawan 2021, luku 8)

Vaikka datalahtdinen Iahestymistapa tukee hinnoittelun suunnittelua strategisella tasolla, asiakkai-
den ostospaatdksiin vaikuttavat usein myds psykologiset tekijat. Hinnan esitystapa voi muokata
asiakkaan kasitysta tarjouksen arvosta ja kiireellisyydestd, jolloin paatoksenteko ei perustu pelkas-
taan hinaan. Gauri, Guha, Biswas & Jha (7.6.2024) kertovat julkaisussaan, etta tarkasti maaritellyt,
pienet alennukset voivat lisata ostohalukuutta enemman, kuin suuret pyoristetyt alennukset, silla
kuluttajat kokevat tdsmalliset alennukset usein lyhytkestoisempina ja siksi houkuttelevampina.
Tama osoittaa, etta hinnoittelu on samalla rationaalinen, kuin myds emotionaalinen prosessi, jossa
datan ja psykologisten havaintojen yhdistaminen voi tukea entista vaikuttavampaa hinnoittelustra-
tegiaa. Vaikka kahvilatoiminnassa ei yleensa kayteta esimerkiksi 14,8 prosentin tarkkoja alennuk-
sia, sama ilmi6 patee myos sesonkikohtaisiin kampanjoihin, jossa myynnin kasvu voi syntya siita,
ettd asiakkaan kokevat tarjouksen tai kauden olevan rahallinen ja haluavat siksi hyédyntaa sen no-

peasti.

Yhdistamalla strategisen, dataan perustuvan ja asiakaspsykologisen nakdékulman hinnoitteluun,
voidaan luoda kokonaisvaltainen lahestymistapa, joka tukee seka kannattavuutta etta asiakaslah-
toisyytta. Toimeksiantajayrityksen kehittamistyossa tama tarkoittaa kaytannossa sita, etta hinnoitte-
lun tulee olla sekd suunnitelmallista etta joustavaa, eli perustua dataan, mutta samalla huomioida

asiakkaan kokema arvo ja ostopaatoksiin vaikuttavat tekijat.
3.3 Hinnoittelun kehittdminen ja jatkuva seuranta

Hinnoittelun kehittdminen on jatkuva prosessi, jossa pyritdan 16ytdamaan tasapaino kannattavuu-
den, kysynnan ja asiakkaan kokeman arvon valilla. Kaytannossa se tarkoittaa sita, etta yritys seu-

raa saanndllisesti hinnoitteluun liittyvia tunnuslukuja, kuten myyntikatetta ja tuotekohtaista
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kannattavuutta. Kun hinnat ja niiden perusteet tarkastellaan sdanndllisin valiajoin, voidaan tehda
paatoksia johdonmukaisesti ja varmistaa, etta hinnoittelu tukee yrityksen tavoitteita. (Ikdheimo,
Malmi & Walden 2024, 175)

Hinta toimii monissa tilanteissa my0s viestina tuotteen laadusta. Kun asiakkaan on vaikea arvioida
todellista laatua tai vertailla tuotteita, liian alhainen hinta voi heikentdd mielikuvaa laadusta, kun
taas harkitusti asetettu korkeampi hinta voi vahvistaa kasitysta tuotteen arvosta ja houkuttelevuu-
desta. Kahvilaymparistossa tama voi nakya esimerkiksi siina, etta hinnoittelulla voidaan viestia
tuotteen tuoreudesta, raaka-aineiden laadusta tai yleisesta palvelukokemuksesta. Nain hinnoitte-
lusta tulee myo6s osa yrityksen viestintaa ja brandia, ei pelkastadan kustannuksiin perustuva paatds.
(Falzani 2023, luku 7)

3.3.1 Hintatestaukset

Hintatestaus on kdytannonlaheinen tapa selvittda, milla hinnalla tuote tuottaa parhaan mahdollisen
tuloksen ilman, ettd myyntimaarat karsivat. Systemaattisesti toteutetut hintakokeet tarjoavat luotet-
tavamman perustan paatdksenteolle, kuin yksittaisiin arvioihin tai kokemukseen perustuva hinnoit-
telu. Hintatestaus tarkoittaa kaytannossa sita, etta yritys kokeilee eri hintavaihtoehtoja tietylla ajan-
jaksolla ja seuraa, miten hinnanmuutokset vaikuttavat myyntiin ja kannattavuuteen. Testaus voi
kohdistua yhteen tuotteeseen, tuoteryhmaan tai esimerkiksi kampanjahintaan, ja sen avulla voi-
daan tunnistaa asiakkaiden hintaherkkyys, seka I6ytdmaan tason, joka maksimoi katteen ilman,

etta kysynta laskee merkittavasti. (Cohen, Kitain, Marconi & Raftery 19.3.2024)

Hintatestauksen etuna on, ettad sen avulla hinnoittelusta voidaan tehda jatkuvasti kehittyva ja oppi-
miseen perustuva prosessi. Kun hinnan vaikutuksia tarkastellaan todellisen myyntidatan avulla,
voidaan havaita, millaiset muutokset parantavat kannattavuutta ja missa vaiheessa hinta alkaa hei-
kentdmaan kysyntaa. Nain yritys voi kehittaa hinnoitteluaan suunnitelmallisesti ja tiedon pohjalta.
Lisaksi testaus voi tuoda esiin asiakasryhmia, jotka ovat valmiita maksamaan enemman tietyista
tuotteista, joka tukee tuotevalikoimaan ja hinnoittelurakenteen kehittamista entista kannattavam-
maksi. (Cohen, Kitain, Marconi & Raftery 19.3.2024)
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Hinnanmuutos

Myynnin seuranta

Tulosten vertailu

Paatos hinnan pitamisesta tai
palauttamisesta

Oppiminen seuraavaa
testikierrosta varten

Kuva 6. Hintatestauksen vaiheet

Kuvassa on esitetty hintatestauksen eteneminen prosessina. Ensin yritys maarittaa testattavan hin-
nanmuutoksen ja tavoitteet, jonka jalkeen seurataan myynnin ja katteen kehitysta tietyn ajanjakson
aikana. Tulosten perusteella vertaillaan eri hintavaihtoehtojen vaikutuksia ja paatetaan, sailyte-
taanko muutos vai palautetaanko alkuperainen hinta. Hintatestauksen tavoitteena on muodostaa
jatkuva oppimisen sykli, jossa hinnoittelua kehitetadan systemaattisesti keratyn tiedon pohjalta.

Toimeksiantajayrityksen nakdkulmasta hintatestaus tarjoaa keinon tehda hinnoittelusta enna-
koivampaa ja vahemman riskialtista. Sen avulla yritys voi arvioida, miten pienet hinnanmuutokset
vaikuttavat eri tuotteiden kysyntaan eri sesonkien aikana ja tunnistaa, missa hinnoissa asiakas-
kayttaytyminen muuttuu merkittdvasti. Tama tukee oppaan tavoitetta kehittaa hinnoittelua suunni-
telmalliseksi ja tietoon perustuvaksi prosessiksi, jossa paatdkset pohjautuvat mitattuihin tuloksiin
eika pelkastaan oletukseen asiakasreaktiosta.

3.4 Sesonkiluonteisuus hinnoittelussa

Edella kasitelty hintatestaus tarjoaa yritykselle tyokalun hinnoittelun jatkuvaan kehittamiseen ja
asiakasreaktioiden ymmartamiseen. Kuitenkin esimerkiksi kahviloille, kuten myos toimeksiantajalle,
hinnoittelun kannattavuuteen vaikuttavat vahvasti myos ulkoiset tekijat, kuten vuodenaikojen ja ky-
synnan vaihtelut. Talldin pelkkad hintatestaus ei riitd, vaan hinnoittelua taytyy tarkastella myos
osana laajempaa sesonkien hallintaa.
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Sesonkiluonteisuudella tarkoitetaan kysynnan ja myynnin ajallista vaihtelua, joka toistuu saannolli-
sesti esimerkiksi vuodenaikojen, juhlapyhien tai lomakausien mukaan. Tama on tyypillisté etenkin

palvelualoilla, kuten kahvilatoiminnassa. Sesonkiluonteisuus vaikuttaa suoraan yrityksen hinnoitte-
luun, resurssien kayttoon ja kannattavuuteen, silla kysynnan vaihtelut muuttavat seka myyntivolyy-

mia etta kustannusrakennetta. (Honkanen 2017, 115-116)

Yritykselle tama tarkoittaa tarvetta mukauttaa hintoja, tarjontaa ja markkinointia eri ajankohtien mu-
kaan. Huippusesongin aikana kysynnan kasvu mahdollistaa korkeamman hinnan ja paremman kat-
teen, kun taas hiljaisempina kausina hintoja voidaan alentaa kysynnan lisddmiseksi tai kapasiteetin
hyédyntdmiseksi. Tavoitteena on tasapainottaa kysynnan vaihtelua ja varmistaa kannattavuus

myas hiljaisina aikoina. (Honkanen 2017, 117-119)

Taulukossa 1 kuvataan, miten eri sesongit huippu-, vali- ja matalasesonki eroavat toisistaan kysyn-
nan, hinnoittelun, kapasiteetin kayton ja tavoitteiden nakokulmasta. Taulukko havainnollistaa, etta
hinnoittelun ja resurssienhallinnan painopisteet vaihtelevat sesongin mukaan. Huippusesonkina
pyritddn maksimoimaan kate, valisesonkina tasapainottamaan kysyntaa ja matalasesonkina hou-

kuttelemaan asiakkaita yllapitdmaan perustoiminnan kannattavuutta.

Taulukko 1. Sesonkien vaikutus hinnoitteluun ja kapasiteettiin

Sesonki Kysynta Hinnoittelu Kapasiteetti Tavoite
Huippusesonki Korkea Korkeampi hinta | Taysi kaytto Katteen maksi-
mointi
Valisesonki Kohtalainen Tasapainotettu Joustava kaytto Vakaa kysynta
hinta
Matalasesonki Matala Alempi hinta Osittainen kayttd | Asiakkaan hou-
kutteleminen

Toimeksiantajan nakdkulmasta sesonkien hallinta on keskeinen osa kannattavaa hinnoittelua, silla
toiminta painottuu vahvasti sesonkeihin ja asiakasvirrat vaihtelevat sdan seka lomakausien mu-
kaan. Hinnoittelun suunnittelu sesongeille auttaa varmistamaan, etta yritys pystyy hydédyntdmaan

kysynnan huippujaksot taysimaaraisesti ja kattamaan kiinteat kulut myds hiljaisempina kuukausina.



19

4 Oppaan tuottaminen ja toteutus

Tahan opinnaytetydhon sisaltyy toiminnallinen osuus, joka perustuu teoriaosuudessa kasiteltyihin
sisaisen laskennan ja hinnoittelun periaatteisiin. Opinnaytetydn toiminnallinen osuus sisaltaa op-
paan seka kaksi Excel-tydkalua, jotka muodostavat kokonaisuuden sisaisen laskennan ja hinnoitte-
lun tueksi. Oppaassa kasitellaan hinnoittelun ja kannattavuuden hallinnan periaatteita, kun taas Ex-

cel-pohjat tarjoavat konkreettiset tydvalineet niiden soveltamiseen kaytannossa.

Tassa luvussa kuvataan oppaan ja Excel-tydkalujen suunnittelun ja toteutuksen vaiheet seka tar-

kastellaan lopullista tuotosta ja sen sovellettavuutta toimeksiantajayrityksessa.
4.1 Tuottamisen lahtétilanne ja suunnittelun esittely

Toimeksiantajana toimii sesonkiluonteinen kahvilayritys, jonka toiminta painottuu kesakauteen. Yri-
tyksen myynti ja asiakasvirrat vaihtelevat voimakkaasti vuodenajan mukaan, joka asettaa haasteita
kannattavuuden seurannalle ja hinnoittelun suunnittelulle. Toimeksiantaja on uudistamassa liiketoi-
mintakonseptiaan ja haluaa samalla vahvistaa sisaisen laskennan kaytantoja, jotta paatoksenteko

perustuisi aiempaa enemman taloudelliseen tietoon, eika pelkastaan kokemukseen.

Tuotoksen I&ahtokohtana oli havainto, etta yrityksella ei ole ollut kaytdssaan jarjestelmallista tapaa
seurata myyntia, katteita tai hinnoittelun vaikutuksia eri sesonkien aikana. Ajanpuute ja kausiluon-
teinen toiminta ovat johtaneet siihen, ettd kannattavuutta on arvioitu I&hinna jalkikateen, jolloin
mahdollisuudet ennakoida ja reagoida ajoissa ovat rajalliset. Naihin tarpeisiin kehitettiin opas ja Ex-

cel-tyokalut.

Tuotoksen kohderyhmana on toimeksiantajayritys, mutta opas on laadittu siten, etta siita voivat
hyotya myds muut vastaavan kokoiset kahvilayritykset seka muut aiheesta kiinnostuneet. Erityi-
sesti hinnoitteluun liittyva Excel-tydkalu soveltuu laajempaan kayttoon, silla sen rakenteet ja las-
kentaperiaatteet ovat yleisia. Sen sijaan kannattavuuden seurantaan tarkoitettu Excel-pohja on
raataloity toimeksiantajayrityksen omaan kassajarjestelmasta tuotettavaan myyntiraporttiin, jonka

vuoksi sita ei julkaista erikseen.

Suunnittelussa painotettiin kaytettavyytta ja visuaalista selkeytta, jotta opas ja siihen liittyvat Excel-
tydkalut olisivat helposti omaksuttavia myds ilman aiempaa taloushallinnon osaamista. Tydkalujen
rakenne kehitettiin siten, ettd ne ohjaavat kayttajaa vaiheittain laskennan lapi ja auttavat hahmotta-
maan tuloksia konkreettisesti. Oppaan sisaltd puolestaan tukee tydkalujen kayttda ja tarjoaa taus-

tatietoa sisaisesta laskennasta ja hinnoittelusta.
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Tuottamisprosessin aikana huomioitiin kaytettavissa oleva aika ja toimeksiantajan resurssit. Koska
yrityksen liiketoiminta on kausiluonteista, suunnittelussa tadhdattiin keveyteen ja tehokkuuteen, el

tyokalujen tuli toimia nopeasti ilman monimutkaisia syotteita tai jatkuva yllapitoa. Taman vuoksi las-
kentamallit rakennettiin mahdollisimman automatisoiduiksi ja visuaalisiksi, mutta kuitenkin muokat-

taviksi yrityksen mahdollisia tulevia tarpeita varten.

Ennen varsinaista tuottamisvaihetta toteutettiin lyhyt Iahtétilannehaastattelu, jossa kartoitettiin toi-
meksiantajan osaamistaso ja tarpeet. Taman pohjalta oppaan sisaltd rajattiin keskittymaan niihin

osa-alueisiin, joissa kaytanndn tukea eniten kaivattiin.

Tuotoksen kehittamisen aikana toimeksiantajan kanssa oltiin sdanndllisesti yhteydessa, ja eri veri-
soita oppaasta sekd Excel-tydkaluista Iahetettiin kommentoitaviksi. Palautteen avulla varmistettiin,
ettd kokonaisuus vastaa toimeksiantajan todellisia tarpeita ja tulee aidosti kayttdon. Toimeksiantaja

toivoi erityisesti, ettd oppaan kieli olisi helposti ymmarrettavaa ja kaytannonlaheista.

Rajoittavina tekijéina tuotantoprosessissa toimivat ensisijaisesti kaytettavissa oleva aika ja resurs-
sit. Tyd toteutettiin muiden opintojen, tydn ja toimeksiantajan sesonkitoiminnan rinnalla, joten aika-
taulua suunniteltiin joustavasti. Yhteydenpito toimeksiantajan kanssa sujui kuitenkin sdanndllisesti,
ja palautetta kerattiin tydn eri vaiheissa. Teknisina rajauksina Excel-tydkalut suunniteltiin helposti

kayttddnotettaviksi ilman erillisid ohjelmistoja tai integraatioita, jotta ne soveltuvat pienen yrityksen

kaytannon tarpeisiin.

Laadullisiksi kriteereiksi asetettiin kdytannon hyddynnettavyys, selkeys ja ajansaastd. Tuotoksen
tuli tarjota yrittajalle konkreettinen tuki paatdksenteon arkeen ja mahdollistaa hinnoittelun seka kan-
nattavuuden seuranta ilman ulkopuolista apua. Lisaksi sen tuli soveltua malliksi myds muille se-
sonkiluonteisille yrityksille, jotka haluavat kehittaa sisaisen laskennan kaytantojaan, ja kaikille
muille aiheesta kiinnostuneille. Tuotoksen onnistumista arvioidaan sen perusteella, kuinka hyvin se

tukee toimeksiantajan tavoitteita ja jaa aktiiviseen kayttoon osaksi yrityksen arkea.
4.2 Toteutus ja aikataulu

Oppaan ja Excel-tydkalujen toteutus eteni vaiheittain padosin suunnitelman mukaisesti. Prosessin
alkuvaiheessa perehdyttiin toimeksiantajayrityksen toimintaan ja sen kehittamistarpeisiin. Tata var-
ten toteutettiin lyhyt keskustelumuotoinen haastattelu toimeksiantajan kanssa, jossa kartoitettiin
yrityksen lahtotilanne, nykyiset kaytannot seka toiveet produktille. Haastattelun avulla tunnistettiin
konkreettisia haasteita hinnoittelun ja kannattavuuden seurannassa, ja sen pohjalta maariteltiin op-

paan seka Excel tyokalujen tavoitteet ja painopisteet.
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Haastattelun kayttd menetelmana soveltui kehittdmistydhon hyvin, silla se mahdollisti toimeksianta-
jan oman nakokulman ja kokemuksen esille tuomisen, seka auttoi ymmartamaan yrityksen toimin-
taymparistéa ja kaytdnndn haasteita. Haastattelun kayttd menetelmana tuki tiedonkeruuta tilan-
teessa, jossa oli tarkeda ymmartaa yrityksen toimintaa kaytannon arjen tasolla. (Ojasalo, Moilanen
& Ritalahti 2015, 106—108)

Suunnittelu- ja toteutusvaihe eteni rinnakkain. Oppaan sisaltéa kehitettiin yhdistamalla kirjallisuu-
desta l6ytyvia nakdkulmia ja toimeksiantajalta saatuja tietoja. Oppaan kirjoittamisen ohella aloitet-
tiin Excel-tyokalujen suunnittelu. Ensimmaisena valmistui hinnoittelulaskuri, jonka avulla voidaan
laskea tuotteiden kustannusrakenne ja suositeltu myyntihinta. Taman jalkeen toteutettiin kateseu-
rannan tydkalu, joka mahdollistaa myynnin ja kannattavuuden seurannan kassajarjestelmasta saa-

tavan datan avulla.

Tyokalujen toimivuutta arvioitiin kdytanndon testauksella, ja muokkauksia tehtiin havaittujen tarpei-
den seka toimeksiantajan nakdkulman pohjalta. Tavoitteena oli varmistaa, etta lopputulos olisi sel-

ked, helppokayttdinen ja vastaisi toimeksiantajan todellisia tarpeita.

Tyo6n aikataulu noudatti padosin alkuperaista suunnitelmaa, jota on havainnollistettu taulukossa 2.
Varsinainen kirjoitusty® ja suunnittelu alkoivat viikolla 36, jolloin opinnaytetyésuunnitelma valmistui.
Viikoilla 37—41 painopiste oli oppaan kirjoittamisessa ja Iahdeaineiston kokoamisessa. Viikoilla 43—
44 keskityttiin tietoperustan kirjoittamiseen, ja samalla aloitettiin Excel tydkalujen rakentaminen.
Viikoilla 4546 viimeisteltiin Excel tyOkalut ja opas, jonka jalkeen laadittiin opinnaytetydn empiirinen

osuus. Viikolla 47 ty6 viimeisteltiin ja palautettiin arvioitavaksi.

Taulukko 2. Opinnaytetyon toteutuksen aikataulu

Viikko Tyon vaihe

36 Opinnaytetydsuunnitelman viimeistely ja palautus

37-38 Lahdeaineiston kokoaminen ja tutustuminen toimeksiantajan toimintaan
39 Oppaan kirjoittaminen seka teoreettisen viitekehyksen rakentaminen

40 Opinnaytetyoraportin kirjoittamisen aloitus

41 Oppaan kirjoittaminen

43-44 Tietoperustan kirjoittaminen ja Excel tydkalujen rakentamisen aloitus

45 Excel-tydkalujen ja oppaan viimeistely sekd empiirisen osan kirjoittaminen
46 Tyon viimeistely

47 Tyon palautus arvioitavaksi
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4.3 Lopullisen tuotoksen esittely

Kolmesta tuotoksesta ainoastaan kateseurannan Excel tydkalu ei tule julkiseksi liitteeksi, silla se
perustuu toimeksiantajayrityksen omaan kassajarjestelmasta saatavaan dataan. Tyokalu on kui-
tenkin olennainen osa kokonaisuutta, silld sen avulla voidaan seurata myyntia, katetta ja kannatta-
vuutta kuukausitasolla.

KateseurantatyOkalu sisaltdd automaattisia laskelmia ja visuaalisen yhteenvedon, joka tukee yritta-
jaa paatoksenteossa ja auttaa hahmottamaan myynnin kehitysta. Kuvakaappaukset tyokalun kes-
keisista osioista on esitetty liitteessa 2 havainnollistamisen vuoksi, mutta varsinainen tiedosto jaa
toimeksiantajalle.

Hinnoittelulaskuri puolestaan on kaikille julkisesti saatavilla oleva Excel-tiedosto. Sen keskeisia toi-

mintoja havainnollistavat kuvakaappaukset on koottu liitteeseen 3.

Opas, joka on esitetty liitteessa 1, seka hinnoittelulaskuri muodostavat kokonaisuuden, joka tukee
kateseurannan tydkalun kayttda tarjoamalla taustatiedon ja kdytanndn ohjeet sisdisen laskennan ja
hinnoittelun tueksi.
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5 Pohdinta

Tassa luvussa tarkastellaan opinnaytetyon tavoitteiden toteutumista seka tuotetun oppaan ja las-

kentatydkalujen hyédynnettavyytta toimeksiantajayrityksen toiminnassa. Lisaksi arvioidaan tuotok-
sen onnistuneisuutta ennalta maariteltyjen laadullisten kriteerien pohjalta ja esitetaan jatkokehitta-
mismahdollisuuksia. Luvussa pohditaan myo6s opinnadytetydprosessin aikana kertynytta osaamista

ja tyén luotettavuutta.
5.1 Tuotoksen arviointi ja hyodynnettavyys

Tuotoksen onnistumista arvioitiin ennalta maariteltyjen laadullisten kriteerien perusteella, joita oli-
vat kaytannon hyddynnettavyys, selkeys ja ajansaasto. Tavoitteena oli tuottaa kokonaisuus, joka

tukee pienyrittajan arjen paatdksentekoa ja helpottaa hinnoittelun seka kannattavuuden seurantaa.

Hinnoittelun ja katelaskennan Excel-pohjat seka opas laadittiin vastaamaan toimeksiantajan todelli-
sia tarpeita ja kahvilayrityksen sesonkiluonteista toimintaymparistda. Toimeksiantajalta saadun pa-
lautteen pohjalta laskentatyokalut koettiin selkeiksi ja helposti kaytantdon vietaviksi, ja ne vastasi-
vat hyvin yrityksen tarpeita. Myds opas nahtiin hyodyllisena tukimateriaalina, joka auttaa hahmotta-
maan sisaisen laskennan keskeisia kasitteita ja soveltamaan niitd sesonkiluonteisen kahvilayrityk-

sen toimintaymparistossa.

Kriteerien nakodkulmasta tuotos taytti sille asetetut tavoitteet. Laskelmien seuranta on vaivatonta,
materiaali on helposti kayttoonotettavissa sellaisenaan, ja kokonaisuus tarjoaa konkreettisen tuen
yrityksen talouden seurantaan. Lisaksi kokonaisuudesta muodostui sellainen, ettd sitad voidaan
hyodyntaa myds muissa vastaavanlaisissa yrityksissa, mika laajentaa tuotoksen hyddynnetta-
vyytta. Naiden tekijoiden perusteella tuotos voidaan arvioida onnistuneeksi ja toimeksiantajan tar-

peisiin sopivaksi.
5.2 Jatkojalostamismahdollisuudet ja kehittamisehdotukset

Tuotosta voidaan jatkossa kehittda tdydentamalla kokonaisuutta myos ulkoisen laskennan naké-
kulmilla. Sesonkiluonteiselle kahvilayritykselle voisi olla hyodyllista tarkastella esimerkiksi kassavir-
taa, tuloslaskelman rakennetta ja taseen keskeisia eria, jotta yrittgjalle muodostuisi selkeampi ko-
konaiskuva yrityksen taloudellisesta tilanteesta sesonkien valilla. Ulkoisen ja sisaisen laskennan
yhdistaminen tukisi kokonaisvaltaista talouden seurantaa ja auttaisi hahmottamaan, miten eri las-

kentatoimen osa-alueet tdydentavat toisiaan.

Kokonaisuutta voidaan kehittdd myos niin, etta se palvelee tulevaisuudessa laajemmin muita sa-

man alan pienyrityksia. Tama voisi tarkoittaa esimerkiksi esimerkkien tai muokkausohjeiden
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lisdamista, joiden avulla materiaalia voitaisiin soveltaa helpommin erilaisiin liiketoimintaymparistoi-
hin. Tallaiset lisdykset vahvistaisivat tuotoksen kaytannon arvoa ilman merkittavia muutoksia sen

rakenteeseen.
5.3 Oma oppiminen

Opinnaytetyoprosessi tarjosi minulle mahdollisuuden syventaa osaamistani seka sisdisen lasken-
nan etta kaytannon taloushallinnon nakdkulmista. Alkuvaiheessa tavoitteeni olivat selkeat, halusin
tuottaa toimeksiantajalle tyokalut, jotka aidosti helpottaisivat heidan arkeaan ja toisivat talouden
seurantaan lisaa jarjestelmallisyytta. Prosessin edetessad huomasin, etta tavoitteet eivat olleet pel-
kastaan teknisia, vaan liittyivat myos siihen, miten osaan jasentaa tietoa, perustella valintojani ja

tuottaa sisaltéa, joka on seka kaytannollista ettd ymmarrettavaa.

Opin projektin aikana tarkastelemaan omaa tyéskentelyani aiempaa kriittisemmin. Huomasin esi-
merkiksi, ettd alkuvaiheessa arvioin taustatiedon keré@miseen kuluvan ajan liian optimistisesti.
Tama johti siihen, etta jouduin tdydentdmaan ja tarkentamaan tietoperustaa, jotta se kytkeytyi sel-
keasti produktin tavoitteisiin. Prosessi ei kuitenkaan hidastanut tyon etenemista, vaan auttoi ym-
martamaan paremmin, miten teoreettisen viitekehyksen tulee tukea kaytannon toteutusta. Opin sa-
malla arvioimaan lahteiden luotettavuutta ja karsimaan sisaltda, joka ei palvellut tydn varsinaisia

tavoitteita.

Yksi merkittava oppimiskokemus liittyi toimeksiantoyhteistydhdn. Prosessin aikana opin kysymaan
tasmallisia kysymyksia ja varmistamaan, etta tuotos vastaa todellisiin tarpeisiin, ei vain oletuksiin

niista. Tata kautta ymmarsin paremmin, miten tarkeda on kuunnella kayttajaa ja testata ratkaisuja
kaytanndssa. Palautteen saaminen viimeistellyista Excel-pohjista vahvisti kasitystani siita, etta ta-

loushallinnon tyOkalujen arvo ei synny monimutkaisuudesta vaan selkeydesta ja kaytettavyydesta.

Suurin haaste projektin aikana oli sopivan rajauksen I6ytaminen, jotta tuotos olisi seka kattava etta
realistinen. Valilld huomasin ideoivani laajempia kokonaisuuksia kuin mita tassa tyéssa oli tarkoi-
tuksenmukaista toteuttaa. Tama nakyi erityisesti hinnoittelulaskurin ensimmaisessa versiossa,
jossa siita tuli hyvin perusteellinen ja yksityiskohtainen, mutta samalla kaytannossa turhan raskas.
Laskentapohja vaati kayttajalta paljon Excel-osaamista ja sisalsi monia vaiheita, jotka hidastivat

kokonaisuuden hyoddyntamista.

Kun arvioin versiota uudelleen, ymmarsin, etta liiallinen tarkkuus ei palvellut tyon tavoitteita ja siita
puuttui kayttajaystavallisyys. Taman ymmartaminen auttoi minua I0ytamaan paremman tasapainon
yksityiskohtien ja kaytannollisyyden valilla. Laadin uuden version, jossa kaikki oleellinen tieto saily-

tettiin, mutta kayttd oli paljon suoraviivaisempaa ja nopeaa oppia. Prosessin my6ta opin tekemaan
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rajauksia, jotka tukivat tyon tarkoitusta ja toimeksiantajan tarpeita ilman, etta tuotoksen sisaltd tai

laatu heikentyi.

Pidan tarkeana, etta pystyin tunnistamaan myos omia kehittamiskohteita. Tydskentely opetti minua
kiinnittdmaan huomiota lauserakenteiden selkeyteen ja kokonaisuuden jasentelyyn niin, etta lukijan
on helppo seurata tydn etenemista. Opin prosessin aikana myds tarkastelemaan omaa tyoskente-

lyani analyyttisemmin ja hyddyntamaan palautetta rakentavasti.

Lopuksi koen, etta projekti vahvisti kokonaisuutena omaa osaamistani ja luottamusta tekemiseeni.
Opin hahmottamaan, miten teoreettinen tieto ja kaytanndn toteutus kulkevat yhdessa, ja miten tar-
keada on pysya alkuperaisissa tavoitteissa, vaikka prosessi valilla vie uusiin ideoihin. Sain var-
muutta sisdisen laskennan periaatteiden soveltamiseen ja siihen, miten taloushallinnon tytkaluja
voidaan muokata selkeiksi ja helposti kaytettaviksi. Projektin aikana kehitin myds omaa tydskente-
lytapaani, eli opin tekemaan perusteltuja valintoja, vastaanottamaan palautetta ja parantamaan
tuotosta sen pohjalta. Kokonaisuutena koen, ettd opinnaytetydprosessi lisdsi varmuuttani omasta
osaamisestani ja vahvisti kasitysta siita, miten pystyn soveltamaan oppimaani kaytanndssa. Tyo
heratti myos paljon ajatuksia siitd, miten haluan kehittya jatkossa ja mitd osa-alueita haluan viela

syventaa.
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1 Johdanto

Kahvila heraa, tilaukset pyorivat ja myynti lahtee liikkeelle. Taustalla pyGrii kaksi kysymysta:
paljonko tasta jaa oikeasti kiateen ja mihin eurot katoavat matkalla? Kahvikupin hinta ei synny
tyhjasta Se on pieni kertomus pavuista ja maidosta, minuuteista ja palkoista, mutta myos siita,

kuinka myynti, havikki, tybvuorot ja vuokra kohtaavat saman kuukauden kassassa.

Tama kasikirja nayttaa taman kertomuksen rakenteen. Se avaa, miten hinta rakentuu ja mita si-
sainen laskenta kaytannossa tekee. Erottaa muuttuvat ja kiinteat kulut, laskee katteen ja kriitti-
sen pisteen, paljastaa missa havikki syntyy ja mitka tuotteet ovat "tahtia”. Samalla se vastaa
arjen kysymyksiin: paljonko yhden vuoron pitaa myyda, jotta palkat ja vuckra tulevat katettua,

milloin reseptia tai annoskokoa kannattaa saatda, missa kohtaa valikoimaa on jarkeva karsia ja

mihin panostaa.

Sisaista laskentaa voidaan ajatella kahvilan kojelaudaksi, jossa vilkaiset tarkeimmat asiat yhdella

keskiostos on ja miten paljon tulee havikkia. Samalla hahmottuu, missa kapasiteetti tulee vas-

taan ja miten raha kiertdd kuukauden aikana.

Maailma ymparilla elaa, raaka-aineiden hinnat heilahtelevat, sesongit vaihtuvat, asiakasvirta
vaihtelee ja ndin ollen pienillakin valinnoilla on merkitys. Parempi ymmarrys, mitd numeroiden

takana tapahtuu auttaa sinua paatdksenteossa, joka perustuu dataan.
Kaikki tassa oppaassa kaytetyt lahteet loybyvat varsinaisen opinnaytetyoraportoinnin osiosta.

Laitetaan kahvi tippumaan ja aloitetaan!
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2 Mista hinta syntyy

Kahvilan hinnastossa jokainen tuote on pieni laskuharjoitus: ensin selvitetaan, paljonko sen val-
mistus maksaa, ja sen jalkeen paatetaan, mita sen taytyy tuottaa, jotta vuokra, palkat ja muut
muuttuvat kulut tulevat katetuiksi.

2.1 Muuttuvat ja kiintedt kustannukset

Muuttuvat kustannukset syntyvat joka kerta, kun valmistat tuotetta:
+ Raaka-aineet
*  Tyoaika
* Pakkaukset ja muut annoskohtaiset kulut

Muuttuvien kustannusten laskentakaava per annos:

[ - = R = mAT MR- W Ll = =
4 So 3 = 4 o 3
e T e e G O
o~ ] (4]
5 of
& l_:
- o '| Muuttuvat kustannuksetlannos = Raaka-aineet+ | "7
=5 [Tybaika x tuntipalkka) + muut muuttuvat kulut %
3 ; =
ejv + a7

BN R SRR A TR

Kiintedt kustannukset pysyvat lahes samoina, myyt sitten yhden tai tuhat tuotetta kuukaudessa:
+  Vuckra
* Toimitilan ylldpitokustannukset (esimerkiksi sahka)
¢ Kassajarjestelman ja maksupaatteiden kulut

¢ Yrittajien omat palkat ja hallinnolliset kulut
Mama lasketaan yhteen kuukausitasolla.
2.2 Katetuotto

Kun myyntihinnasta vahennetaan muuttuvat kustannukset, jaa jaljelle katetuotto. Tama kertoo,

paljonko jokainen tuote antaa katetta kiinteiden kulujen ja voiton kattamiseen.

Katetuoton laskentakaava:
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Katetuottoprosentin laskentakaava:
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pitaa listalla ja mika ei.
2.3 Kriittinen piste (Break-even point)

Kriittinen piste (myynti) kertoo, kuinka paljon sinun on myytava kuukaudessa, jotta kaikki kiin-
tedt kustannukset tulevat katetuiksi.

Kriittisen myynnin laskentakaava:
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Jos esimerkiksi kiinteat kulut ovat 12 000 €/kk ja keskimaarainen katetuottoprosentti on 40 %,

tarvitset:

12 000 / 0,65 = 18 462 £

Kaytinndssa vasta tdman jalkeen jokainen lisamyynti £ on ldhes puhdasta katetta.
2.4 Katetuotto per minuutti

Katetuotto per minuutti on hyva huomioida, etenkin kun kapasiteetti on rajallinen. Jos kahvi-
lassa on vain yksi kahvikone, ja ruuhka-aikana tuctteita menee paljon, hinta kannattaa suhteut-

taa myds valmistusaikaan.

Katetuotto per minuutti kertoo, kuinka paljon euroja syntyy kaytettyd minuuttia kohti.

Kaava:

- =R ] i "o, 7 O -
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Kate per minuutti = Katetuotto | Valmistusaika
(min)

wanda)
[
ot vod=2
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Esimerkki:
¢ |atte: katetuotto 2,20 € / valmistusaika 1,5 min = 1,47 £/min
o  Americano: katetuotto 1,50 / valmistusaika 0,75min = 2,00 €/min

Tassa esimerkissa, vaikka americanon katetuotto on selkedsti pienempi, kuin latten, americano
on tehokkaampi tuote. Tassa tilanteessa voi miettia:
+ Mostetaanko latten hintaa.

+ (Ohjataan kysyntad americanoa kohti ruuhka-aikaan.
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3 Hinnoittelun strategiat

Kun kustannusrakenne ja katetuotto ovat selvilla, hinnoittelu siirtyy seuraavalle tasolle. Miten
varmistetaan, etta kahvila tuottaa mahdollisimman paljon kiytdssa olevilla resursseilla, ja etta

hinnat elavat asiakkaan kokemuksen ja kysynnan mukana.
3.1 Kate per rajoite

Edellisessa luvussa 2.4 tutustuit kate per minuutti laskemiseen, tassa luvussa avataan hieman,
miksi sita kannattaa laskea ja milld tavalla hyddyntdd. Kate per minuutti laskentaa kannattaa
hytdyntaa hinnoittelun ja valikoiman paatoksenteossa. Etenkin ruuhka-ajan kapasiteetti on kah-

vilan arvokasta padomaa, mutta rajalliset resurssit, kuten yksi espressokone ja tyontekijan aika

sia. Kannattavuuden kannalta on tarkeda myos ymmartaa, kuinka paljon katetta syntyy kaytettya
minuuttia kohden. Kdytinnsn vinkkejs:

+ Jos hidas tuote kuormittaa pullonkaulaa, sen hintaa voidaan nostaa hieman, jolloin jokai-
sesta minuutista, joka kaytetaan tuotteen tekemiseen, saadaan enemman euroja.

*  Myyntia voidaan ohjata esillepancilla ja kampanjoilla nopeammin valmistuviin ja korkea-
katteisiin tuotteisiin.

+ Kapasiteettia kannattaa tarkastella erityisesti ruuhkatuntien nikikulmasta, koska silloin
kysynta on suurimmillaan ja koneet seka henkilokunta kayvat taysilla. Paivan keskiarvo
vol antaa vaaran kuvan, silla:

+ Jos kahvila on auki 8 tuntia ja myynti on tasainen 100 € / tunti, kapasitestti nayttaa riit-
tavan.

* Mutta jos todellisuudessa klo 12-13 myynti on 200 € ja klo 17-18 vain 50 €, keskiarvo ei
paljasta sitd, ettd aamulla kapasiteetti on lahell3 33rirajoja ja myyntia voisi saada enem-

mdn, jos prosesseja voitaisiin nopeuttaa tai valikoimaa optimoida.

Taman takia kannattaa tarkastella katetta ja kapasiteetin kayttoa nimenomaan niiden tuntien

perusteella, jolloin asiakkaita on eniten.

Esimeridi:
s Jos ruuhkatunnin 200 € myynnistd 80 € tulee latesta, ja latten hinta on 4 €, josta kate-
tuotto on 2,20 €/kpl, se tucttaa tunnissa 44 € katetuottoa.
¢ Jos hintaa nostetaan 0,20 €, jolloin uusi katetuotto olisi 2,40 €, oletuksena etta muuttu-
vat kustannukset pysyvit samana. Nain ollen uusi katetuotto tunnissa olisi 48 €, eli 4 €

enemman.
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* Jos tama toistuisi 20 paivaa, voitaisiin saada 80 € lisad katetta kuukaudessa, ilman etta

myyntimaara muuttuu,
3.2 Kysynnin kiyttdytyminen ja arvohinnoittelu

Kysyntd ei ole samanlaista aanmulla, lounasaikaan ja iltapdivalla. Aamulla kahwvi on nopea valtta-

mattomyys ja osa tyomatkaa, kun taas iltapaivalla se voi olla hetki yhdessaoloa.

Kun kysynnan vaihtelu ja asiakkaan kokema arvo tunnistetaan, hinnat, kampanjat ja esillepano

voidaan suunnitella tukemaan kannattavuutta.

Kaytannon vinkkeja:
* Hiljaisina tunteina keskiostosta voidaan nostaa laittamalla tuotteita yhteen, esimerkiksi
myyntia per asiakas ja pienentaa havikkia.
* Ruuhkatunneilla taas kannattaa ohjata myyntia tuotteisiin, jotka valmistuvat nopeasti ja
tuottavat hyvan katteen.
* Lisaksi sesongin vaihtuessa voi tuoda erikoistuotteita ja hinnoitella ne hieman korkeam-

malle, silld asiakkaan kokema arvo tuotteesta on talldin suurempi.

3.3 Valikeiman roclitus

Kaikkien tuctteiden ei tarvitse olla yhta kannattavia, eika niiden kuulukaan olla. Kahvilan vali-
koima on kokonaisuus, jossa osa tuotteista tuo asiakkaita sisdan, osa pitaa hinnaston uskottavana
ja osa tekee varsinaisen tuloksen. Kun roolit tiedostetaan, yrittajana voit tehda parempia paa-
toksid - mitd tuotteita kannattaa mainostaa, mihin panostaa ja mist3 voidaan jopa luopua, jos ne
kuormittavat kapasiteettia litkaa tai eivat myy riittavasti. Naiden paatosten tueksi tuotteet voi-

daan jakaa kolmeen paarooliin:

Rooli Tarkoitus Esimerkkeja Hinnoittelun nakikulma
Ankkuri Pitad hinnaston uskotta- Perussuodatinkahvi, kaneli- Hinta matala ja kilpailu-
vana ja houkuttelee asia- | pulla lkvkyinen
kasta
Magneetti Tuo asiakkaita sisddn ja Sesonkivohveli, nayttavat Voi olla matalampi kate,
lizdd myyntia erikoisjuomat zilld témdn tarkoituksena
on lisgtéd asiakasvirtaa
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Tahti

Tekee tuloksen ja tuottaa | Klassikkovohveli, suosituim- Hinnoitellaan niin, ettd
suurimman osan kat- mat kahwvit katetuotto ja kate per
teesta minuutti ovat korkeita

Kun tuotteiden roolit ovat selvat, mybs hinnoittelu sekd markkinointi helpottuvat.

Vinkki:

Ankkurit pitavat hinnaston houkuttelevana, mutta niita ei tarvitse erikseen mainostaa.
Magneetit saavat nakyvyytta markkinoinnin kautta seka vitriinissa, silla ne houkuttelevat
asiakkaita sisaan.

Tihdet sijoitetaan nakyvasti kassalle ja niiden hintaa voidaan nostaa maltillisesti, jos ka-

pasiteetti alkaa olemaan taynna kuten luvussa 3.1.

Jos hidas tai paljon resursseja vieva tahti, esimerkiksi runsastaytteinen vohveli, jonka

ulkonakoon panostetaan, ruuhkauttaa tuotantoa, voi harkita pienta hinnankorotusta tai vaihto-

ehtoisesti annoskoon keventamista, jolloin jokaisesta myynnista jaa enemman katetta ja kysynta

jakautuu tasaisemmin.

3.4 Hintatestit

Hintojen muuttaminen on yksi nopeimmista tavoista vaikuttaa katteeseen, mutta se voi myds he-

rattad asiakkaissa reaktioita. Siksi hinnankorotuksia ei kannata tehda sokkona. Hintatestit ovat

turvallinen tapa selvittaa, miten asiakkaat reagoivat eri hintoihin ja kuinka paljon myyntia voi-

daan kasvattaa tai parantaa katetta ilman, etta kysynta karsii.

Testaaminen on tarkeaa, silla

Asiakkaiden hintajousto vaihtelee tuotteittain, esimerkiksi peruskahvi versus erikoisvoh-
veli.
Pieni muutos voi tuoda pitkassa kaavassa merkittavasti lisaa katetta, mutta lijallinen ko-

rotus voi vihent3a myyntia.

Kaytannon vinkkeja:

Valitse yksi tuote kerrallaan ja tee pieni, mutta suunniteltu korotus, esimerkiksi +0,10 £.
M33rita testijakso, esimerkiksi kuukausi, ja seuraa:
o Myyntimaara - myyko tuote yhta hyvin?
o Asiakaspalaute - huomataanko korotus?
Jos myynti pysyy lahes ennallaan, jata korotus voimaan ja kate kasvaa pysyvasti.
Jos myynti laskee selvasti, palauta hinta ennalleen ja pohdi muita keinoja parantaa kan-

nattavuutta, esimerkiksi reseptin optimointia ja havikin vahentamista.
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3.5 Sesonkisuunnittelu ja hinnoittelu

Sesonkiluonteinen liiketoiminta on luonteeltaan erilaista, kuin ymparivuotinen kahvila. Lyhyt
myyntijakso tarkoittaa, etta jokainen paiva on arvokas ja katteen on toteuduttava nopeasti. Hy-

vin suunniteltu sesonkd, voi ratkaista koko vuoden tuloksen.

Sesongin alussa tee hinnan paivitykset ja varmista, etta katetuotto on kohdallaan. Asiakkaat hy-

vaksyvat hinnanmuutokset helpommin sesongin alussa.

Kysynnin huipussa, jos kapasiteetti on taytta, voit tehda maltillisia hinnankorotuksia ja painot-

taa tuotteita, joiden kate per minuutti on korkea.
Sesongin lopussa pienenna tuotantoa ja kayta alennuksia havikin minimoimiseksi.
3.5.1 Valikeima sesongin aikana

Tarjoa sesonkituotteita, esimerkiksi erikoisvohvelit ja erikoiskahvit, jotka houkuttelevat asia-
kasta ja tuovat lisamyyntia.

Pida hinnasto yksinkertaisena ruuhka-aikoina, silla silloin asiakkaat haluavat nopeaa palvelua ja
selkeita valintoja. Liian laaja tai monimutkainen hinnasto hidastaa paatoksentekoa ja voi aiheut-
taa jonoja. Kun valikoima on selked ja suosituimmat tuotteet ovat nakyvasti esilld, asiakkaat te-
etta kapasiteettia kaytetaan mahdollisimman tehokkaasti. Myyntia kannattaa seurata saannolli-
sesti paivittain, silla nain voit reagoida nopeasti heti seuraavan paivan tuotantoon ja samalla va-

hentda havikkia.
3.5.2 Tuotannon ja henkilgstén suunnittelu

Varaudu sesonkiin hyvissa ajoin, jotta jokainen myyntipdiva saadaan hyodynnettyd taysimaarai-
sesti. Tarkista tyovuorot ja varmista, etta henkilokunta hallitsee etenkin suosituimpien tuottei-
den valmistuksen ja prosessit. Kun rutiinit ovat kunnossa, ruuhkatilanteet sujuvat nopeammin ja
palvelu pysyy tasaisena. Reseptit ja raaka-ainetarpeet kannattaa kayda etukateen lapi, ja sa-

malla varmistaa, etta tarvittavien raaka-aineiden toimitus saapuu ajallaan.

Laske koko sesongin kriittinen piste, jota kasiteltiin luvussa 2.3, ja seuraa myyntia viikoittain.
Jos alku ei mene suunnitellusti, ehdit vield reagoida esimerkiksi kampanjoilla tai saatamalla tuo-
tantomaaraa. Huomioi myos saaennusteet ja paikalliset tapahtumat, silla kaunis saa tai suuri ta-

pahtuma voivat jopa kaksinkertaistaa paivan myynnin.
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3.6 Trendit ja vuodenajan vaikutus myyntiin

Sesonkiluonteisuuden lisaksi kahvilan myyntiin vaikuttavat myos asiakkaiden kayttaytymisen ja

ja kampanjoista jo etukiteen. Tassa listaus yleisimmista trendeista:

Tammi-helmikuu - uudenvuoden lupaukset
Asiakkaat tekevat paatoksia muun muassa terveellisemmista elamantavoista. Tama voi nakya eri-
tyisesti makeiden tuotteiden myynnin laskuna, mutta samalla voi kasvattaa kilnnostusta kevyem-
piin vaihtoehtoihin.
+ HNosta esiin terveellisempia vaihtoehtoja, kuten esimerkiksi vohveli marjoilla, ilman ker-
mavaahtoa.

+ Tee kampanjoita, joissa yhdistat esimerkiksi kahvin ja kevyemman vaihtoehdon.

Kevit ja kesi - ulkona oleskelua

Ulkoilu ja terassit lisaavat asiakasvirtaa, ja tuotteiden nopeus ja helppous korostuvat.
+ Panosta helposti mukaan otettaviin tuotteisiin ja sujuvaan palveluun,

« Lisaa valikoimaan sesonkijuomia ja kylmia vaihtoehtoja

Syksy - arjen alku
Kesdlomien jalkeen asiakkaat palaavat takaisin arkeen, jolloin rutiinit myds vahvistuvat.
+ Tarjoa "paluu arkeen™ kampanjoita.

+ HNosta esiin lampimat ja mausteiset juomat, seka esimerkiksi syksyiset vohvelit.

Joulu ja pyhit
Sesonkituotteiden kysynt3 kasvaa ja asiakkaat ovat valmiita maksamaan enemman erikoistuot-
teista.

+ Mosta rohkeammin hintoja sesonkituotteissa.

+ Korosta elamyksellisyytta ja tuotteiden visualisuutta.

Pida kirjaa siitd, miten eri kampanjat ja tuotteet myyvat vuaden eri aikoina. Tama helpottaa
seuraavan vuoden suunnittelua, auttaa optimoimaan hinnoittelua seka valikoimaa sesongin mu-
kaan.
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4 Syvemmalle numeroiden taakse

Kun peruslaskenta on hallussa, voidaan siirtya tarkastelemaan kahvilan toimintaa laajemmasta
nakokulmasta. Kehittyneemmat tyockalut auttavat ymmartamaan, mihin resurssit todellisuu-
dessa kuluvat, mika tuote oikeasti tuottaa ja miten kapasiteettia voi hyddyntad tehokkaammin.

Maiden avulla voit ochjata liiketoimintaa ennakoivasti, eika vain reagoida jalkeenpdin.
4.1 ABC laskenta

ABC laskenta eli Activity-Based Costing auttaa hahmottamaan, mihin resurssit kuluvat ja mita
tuotteiden tai palveluiden taustalla tapahtuu ennen kuin ne paatyvat asiakkaalle. Toisin kuin pe-
rinteinen kustannuslaskenta, joka jakaa kulut yleisesti esimerkiksi myyntimaarien tai liikevaih-
don perusteella, ABC- laskenta seuraa kustannuksia toimintojen kautta, eli sen mukaan mita teh-

daan ja kuinka usein.

Kaytannossa sen voi ajatella niin, etta tuotteen valmistaminen ei vie pelkastaan raaka-aineita ja
aikaa, vaan siithen liittyy myds muita toimintoja, kuten esimerkiksi koneiden yllapito, kuten puh-
distus, kassatyo ja asiakaspalvelu. Kaikki nama vievat aikaa ja resursseja, mutta eivat aina nay

pelkassi katetuottolaskelmassa.
4.1.1 Miksi ABC laskenta on hyGdyllinen kahvilalle

ABC-laskenta antaa tarkemman luvun kannattavuudesta, koska se paljastaa, mitka tuotteet tai

palvelut kayttavat eniten resursseja suhteessa tuottoon.

Tama on erityisen tarkeaa sesonkiluonteisessa kahvilassa, jossa henkilostdn aika ja kapasiteetti

ovat rajallisia.

Kaytannon hyotyja tasta laskelmasta ovat:
+ Maet, mihin aika ja raha oikeasti menevat, esimerkiksi tyontekijan aika voi kulua enem-
man valineiden puhdistamiseen kuin asiakkaan palvelemiseen.
+ Voit tunnistaa tehottomat prosessit ja kehittaa niita.
* Saat perusteellisen nakyman siita, mihin tuotteisiin kannattaa panostaa ja mitka voi mah-

dollisesti jattaa pois.
4.2 Miten ABC- laskenta toimii kdytinnossd

Ensimmaiseni tunnista toiminnot. Listaa kaikki keskeiset toiminnot, jotka liittyvat tuotteiden
valmistukseen ja myyntiin. Esimerkiksi toimintoja kahvilassa voisi olla:

+ Tilauksen vastaanotto
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* Tuotteiden valmistus
+ Tydvalineiden puhdistus

+ Tuotteiden esillepano

Taman jalkeen jokaiselle toiminnolla maaritetaan sithen liittyvat kustannukset, kuten tydaika,
valineet ja mahdolliset kiintedt kustannukset.

Seuraavaksi maaritetdan kustannusajurit, jotka kertovat siitd, mika aiheuttaa kulujen syntymi-

Kun tiedat, kuinka paljon toimintaa kuluu yhden tuotteen tekemiseen, voit laskea todelliset kus-

tannukset per tuote.

Esimerkki ABC laskelmasta

Toiminto Aika/tuote (min) Kustannus/tunti (€) | Kustannus/tuote (£)
Tilauksen vastaanotto 0,5 18 0,15
Valmistus 1.5 18 0,45
Vilineiden puhdistus 0,3 18 0,09
Kassatyd (maksaminen) 0,5 18 0,15
Yhteensa 0,84 £

Nain ollen, jos tuotteen raaka-ainekustannus on esimerkiksi 0,80 €, todellinen kustannus on 1,64
£, eli tama laskelma antaa realistisemman pohjan hinnoittelulle, kuin pelkka raaka-aine + tyo-

aika malli.
4.3 Kapasiteettilaskenta ja pullonkaula-ajattelu

Kapasiteettilaskenta auttaa hahmottamaan, kuinka paljon kahvila pystyy realistisesti tuottamaan
ja myymaan kaytossa olevilla resursseilla. Se on arjen tyokalu, jonka avulla voidaan ennakoida
rushkatilanteita, arvioida henkilosto oikein ja varmistaa, etta jokainen tyotunti kdytetadn hyvin

ja tuottavasti.

Pullonkaula-ajattelu puolestaan kertoo siitd, missa kohtaa prosessi hidastuu, eli missa tuottavuus
jaa vajaaksi. Naiden kahden yhdistelma auttaa pitamaan toiminnan tehokkaana, etenkin sesonki-

aikana, jolloin jokainen myyntiminuutti on arvokas.
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Kapasiteetti kahvilassa voi tarkoittaa sitd, kuinka monta asiakasta voidaan palvella tietyssa
ajassa tietyilla resursseilla. Resursseja voivat olla esimerkiksi:

+ Tyontekijdiden m3ara ja osaaminen

+ Laitteet, esimerkiksi kahvikone, vohvelirauta, uuni

+ Asiakaspaikat ja palvelunopeus

Kapasiteettia voi rajoittaa niin sanottu heikoin lenkki, eli vaihe, joka vie eniten aikaa tai estaa

muuta toimintaa etenemasta sujuvasti, ja tata kutsutaan pullonkaulaksi.
4.3.1 Pullonkaulan tunnistaminen

Pullonkaula ei aina ole pysyva, vaan se voi vaihdella paivan tai viikon eri aikoina. Yleisia pullon-
kauloja kahvilassa voivat olla:

+ Yksi kahvikone, joka ruuhkautuu nopeasti

+ HKassajono, kun maksaminen vie lilkaa aikaa

+ Hidas valmistusprosessi tietylla tuotteella, esimerkiksi runsastaytteinen vohveli

+ Tyontekija, jonka osaamistaso ei ole viela riittavalla tasolla

Helppo tapa tunnistaa pullonkaula on seurata, missa kohtaa asiakkaat odottavat, tai missa jonot

kasvavat, vaikka muut vaiheet toimivat sujuvasti.

Kahwvilan maksimikapasiteettia voi arvicida kayttamalla seuraavaa kaavaa:

Esimerkiksi, jos yksi kahvikone pystyy valmistamaan yhden juoman 1,5 minuutissa, ja kaytossa on

kaksi tyontekijaa, kapasiteetti on:

60min / 1,5 min x 2 = 80 juomaa tunnissa, ja tama on teoreettinen maksimi. Todellisuudessa
kannattaa laskea 85-90 % kaytannon kapasiteettina, silla viiveita voi syntya aina, esimerkiksi asi-

akkaiden kysymykset, maksamiseen liittyvat vifveet, kahvikoneen puhdistaminen jne.

Kapasiteettia voidaan lisata esimerkiksi:
+ Mopeuttamalla tyovaiheita, esimerkiksi valmistelemalla raaka-aineet valmiiksi ennen

ruuhkaa.
+ Ohjaamalla kysyntaa nithin tuotteisiin, jotka valmistuvat nopeammin (katso luku 3.1).

Tarkeinta on, etta kapasiteettia ei mitata vain henkiloston maaralla, vaan koko prosessin suju-

vuudella.

41



13

4.4 Kassavirta-analyysi sesonkiluontoisessa kahvilassa

Kahvilan arjessa i riita, etta toiminta on kannattavaa paperilla, myos rahavirran taytyy kulkea
on erityisen tarkeaa sesonkiluonteisessa litketoiminnassa, jossa tulot ja menot eivat jakaudu ta-
saisesti vuoden aikana. Esimerkiksi kesakahviloissa suurimman raaka-ainehankinnat ja muut val-

mistelukulut tehdidn usein jo ennen kuin ensimmainen asiakas on kdynyt tiskilla.

Kassavirran hallintaa auttaa hahmottamaan, missa vaiheessa sesonkia raha on tiukimmillaan ja
milloin sita kertyy eniten. Kun nam3 hetket tunnistetaan, voidaan tehda parempia paatoksia esi-
merkiksi hinnoittelun ja hankintojen suhteen. Pienyrityksissa maksuvalmius on usein tarkedmpi

selviytymisen mittari, kuin tuloslaskelman viimeinen rivi.

Sesonkikahvilan kassavirtaa voi ajatella kolmena vaiheena:
1. Valmistautumisvaiheessa rahaa lahtee paljon ulos. Ostetaan raaka-aineita, varastoa tay-
dennetaan ja tyontekijoita perehdytetaan.
2. Myyntivaiheessa kassaan alkaa virrata tuloja, mutta samalla kulut juoksevat koko ajan,
Kauden paittyessa myynti hiljenee, mutta kuluja syntyy yha esimerkiksi vuokrista ja va-

rastossa olevista raaka-aineista.
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5 Mittarit ja seuranta

Kun kahvilan toiminta pyorii kiireisen ajan keskella, on helppoa keskittya vain sithen, mita ta-
pahtuu juuri tdnaan. Kuitenkin kannattavuus ja kehittyminen syntyvat vasta, kun numeroita tar-
kastellaan saannollisesti ja niista tehdaan johtopaatoksia. Mittarit ja seuranta auttavat nake-

maan, mita yrityksessa oikeasti tapahtuu, ja ennen kaikkea miksi.

Hyvin rakennetut mittarit eivat ole vain raportointia varten. Ne kertovat, missa kohtaa kahvila
toimii tehokkaasti ja missa on kehittdmisen paikka. Kun luvut muuttuvat rutiiniksi, ne muuttuvat

vahitellen nmyds paatosten tueksi.
5.1 Kuukausi- ja sesonkiseuranta

Hyva seuranta ei vaadi monimutkaista jarjestelmaa, vaan tarkeinta on, etta samoja asioita seu-
rataan saanndllisesti. Usein rittdd yksinkertainen taulukko, johon kirjataan kuukausittainen
miyynti, katetuotto, havikki ja hankinnat. Naiden avulla saa nopeasti kuvan siita, mihin suuntaan

toiminta kehittyy.

Seurattavia perusmittareita:
*  Myynti (€ / pv, viikko, kuukausi) kokonaismyynnin lisaksi kannattaa seurata erikseen kah-
vituotteita, suoclaisia ja makeita myyntituotteita.
* Katetuotto (€ ja %) - kertoo, paljonko myynnisti jaa kulujen kattamiseen.
*  Keskim3drainen ostos (€ / asiakas) pienikin nousu tissid parantaa kannattavuutta.
* Havikin (% myynnistd) seuranta auttaa lOytamazn resepteja ja tuotteita, jotka kaipaavat
saatoa.
»  Tytvoimakustannus (% myynnista) kertoo, kuinka tehokkaasti henkiloresursseja kiyte-
taan.
Sesonkiluonteisessa toiminnassa kannattaa lisaksi tehdd kauden alussa tavoitesuunnitelma ja
kauden lopussa vertailu:
+ Paljonko myyntia ja katetta kertyi verrattuna tavoitteisiin? Miksi?
¢ Oliko henkilostomitoitus hyva?

+ Millaisia tuotteita asiakkaat suosivat ja mitka jaavat vahemmalle?

5aannollinen vertailu auttaa oppimaan jokaisesta sesongista ja parantamaan seuraavaa.

43



5.2 Hivikin seuranta ja jatkuva parantaminen

Havikki on kahvilan nakymaton kuluera, joka voi syoda suuren osan katteesta huomaamatta. Siksi
sita kannattaa seurata yhta tarkasti, kuin myyntia. Kaytannossa tama tarkeittaa kirjaamista,
mita tuotteita jaad myymatta, miksi ja kuinka paljon. Kun dataa kertyy, syyt loytyvat nopeasti,

esimerkiksi lifan suuret annoskoot, hitaasti menevat tuotteet tai puutteellinen varastonkierto.

Pienetkin muutokset, kuten tarkempi annostelu tai tuoreempien tuotteiden kierto, voivat kas-
vattaa katetta merkittavasti. Tarkeinta on tehda seurannasta jatkuva tapa, eika vain yksittaista
projektia.

5.3 Hintatestausten ja myynnin seuranta

Hintatestausta kasiteltiin aiemmin luvussa 3.4. Tassa yhteydessa on hyva muistaa, etta testien

tulokset kannattaa kirjata ylos ja seurata niita samalla tavalla, kuin muita mittareita. Nain naet,

lua voi kehittdd rohkeammin ja perustellummin myos tulevina kausina.
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6 Excel tyokalut - ohjeet

Taman oppaan tueksi on tehty kaksi kaytannon Excel-tyokalua, jotka helpottavat hinnoittelun ja
kannattavuuden laskemista arjessa. Naiden avulla voit helposti testata eri hintoja, laskea kat-

teita ja seurata, miten hinnanmuutokset vaikuttavat myyntiin.

Ensimmainen tydkalu on hinnoittelulaskuri, joka on liitetty tdmé&n oppaan yhteyteen. Toinen tyod-
kalu on katelaskentapohja, jolla voidaan seurata tuotteiden katteita ja kriittista pistetta pidem-

malla aikavalilla.
6.1 Hinnoittelulaskuri

Taman oppaan mukana tuleva hinnoittelulaskuri auttaa sinua kaytannon hinnoittelussa ja paa-
toksenteossa. Excel on rakennettu tukemaan samoja periaatteita, joita on kasitelty taman op-

paan luvuissa 2 ja 3.

Tyokalu koostuu kolmesta valilehdesta:

e (. Ohjeet - Talta valilehdelta loydat lyhyet kayttoohjeet ja selitykset laskurin raken-
teesta. Ohjeissa kerrotaan myds, mitkd solut tdytat itse (keltaiset) ja mitka lasketaan au-
tomaattisesti (siniset).

+ 1. Hinnoittelu - Talla valilehdell3 voit laskea tuotteidesi hinnat ja katteet. Laskuri nayt-
taa automaattisesti esimerkiksi ehdotetun hinnan, katteen eurcina ja prosentteina seka
katteen minuuteissa. Lisaksi voit vertailla omaa valitsemaasi myyntihintaa laskennalliseen
hintaan ja nahda, miten se vaikuttaa toteutuneeseen katteeseen.

* 2. Hintatesti - Taman valilehden avulla voit testata, miten hinnanmuutos vaikuttaa myyn-
tiin ja likevaihtoon. Taytit vain ennen ja jalkeen tiedot (hinta, myyntim3ara ja seuran-
tajakso), ja laskuri nayttada muutoksen myynnissa ja liikevaihdossa seka arvioidun vaiku-

tuksen kuukaudessa. Hintatestien periaatteita on kasitelty luvussa 3.4,

Laskentapohjan avulla saat konkreettisen kasityksen siita, miten oma hinnoittelusi toimii kaytan-
ndssa. Voit kdyttad tyokalua apuna arjen paatoksenteossa, esimerkiksi silloin, kun haluat tarkis-
taa tuotteesi katteen, pohtia hinnankorotuksen vaikutusta tai vertailla omaa hintaasi kilpailijoi-
hin.

6.2 Kateseuranta

Toinen Excel-tyokalu tukee yrityksen seurantaa ja sisdistd laskentaa kaytannossa. Kateseurannan
avulla ndet helposti, miten myynti ja kannattavuus kehittyvat eri ajanjaksoina ilman erillisia ma-

nuaalisia laskelmia.
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Tyokalu hyddyntaa suoraan kassajarjestelmasta tulevaa nmyyntiraporttia. Liita vain 1. Syota
data”- valilehdelle myyntiraportti, ja 3. Tulokset valilehdelle lasketaan raportin perusteella au-
tomaattisesti keskeiset tunnusluvut kuten:

+ Kokonaismyynnin ja ostot

s Katetucton (€ ja %)

+ Arvioidun tyovoimakustannuksen ja kriittisen myynnin

*  Myyja- ja maksutapakohtaisen myynnin

Voit halutessasi syottad 2. Parametrit valilehdelle kiinteat kulut ja tyovoimakustannusprosentin,
jolloin katelaskelmat taydentyvat 3. valilehdelle automaattisesti. Nain saat paremman kokonais-
kuvan yrityksesi tuloksesta ja siitd, millaisella myynnilld kulut saadaan katettua.

Kateseurantaa voit hyodyntaa esimerkiksi:
+ Kuukausittaisessa myynnin ja katteen seurannassa
¢ Sesonkien kannattavuuden vertailussa

+ Tyontekijakohtaisten myyntien ja tehokkuuden arvioinnissa

Tavoitteena on tehda kateseurannasta helppokayttoinen ja hyddyllinen tyokalu, joka tukee paa-
toksentekoa ja auttaa seuraamaan yrityksesi taloudellista tilannetta.

Kateseurantatyokalun laskentaperiaatteet perustuvat taman oppaan kappaleisiin 4-6, joissa kasi-
tell3an hinnoittelua, kustannusrakennetta ja kannattavuuden seurantaa. Tyokalu havainnollistaa
kaytanndssa naissa luvuissa esiteltyja periaatteita ja tekee niista helposti sovellettavia kaytan-

non tydvalineita yrityksesi arkeen.
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Liite 2. Kateseurannan Excel-tyokalu

NAIN KAYTAT TIEDOSTOA:

» Liita kassajarjestelmasta tuleva myyntiraportti "1. Syota data"-
vélilehdelle (alkaen solusta A5, otsikkorivia ei tarvitse ottaa
mukaan).

* Syotéa halutessasi 2. vililehdelle parametrit, eli kiinteat kulut ja
tyovoimakustannus.

* 3. Tulokset valilehdella naet myynnin ja katteen laskettuna
myyntiraportin perusteella. Lisaksi talla valilehdella voit
kirjoittaa myyjdn nimen tai maksutavan kohtaan
“Myyntikatsaus myyjan ja maksutavan mukaan”, jolloin naet
tarkemmat luvut valitun myyjan tai maksutavan perusteella.

* Vinkki: Kun tuot uuden raportin, poista vanha data "1. Syota

data" - valilehdelta ja liita uusi tilalle, 3. Tulokset valilehti
paivittyy automaattisesti.

0. Ohjeet 1. Sy6ts data 2. Parametrit 3. Tulokset +



KATE-EXCEL - LIITA KOKO MYYNTIRAPORTTI SELLAISENAAN

Liitd koko myyntiraportti tdhén alkaen solusta A5 (otsikkorivi kohdassa A4, ei tarvitse liséta). Et tarvitse karsia sarakkeita, kaikki voivat olla mukana. Laskenta huomioi vain tarvittavat kentat.

Kuitin numero Rivinumero Kassalipas Kassahenkilé Asiakaspalveli] Tuotetyyppi Tuoteryhmé

> 0.Ohjest  1.Sybtddata 2 Parametrit 3. Tulokset 4

PARAMETRIT (valinnainen, ndiden avulla voidaan laskea kriittinen piste ja tyévoima-arvio)
Syota

Kiinteat kulut / kk (€)

Tyovoimakustannus (% verottomasta myynnistd)

> 0.Ohjeet  1.SyStidata 2. Parametrit 3 Tulokset 4
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Kuukausiyhteenveto - luvut pdivittyvat automaattisesti

Myyntikatsaus myyjdn ja

avan muka

49

Rivejd yhteensd 0 Maksutapa

Myyntimaara (kpl) 0 Veroton myynti (€) 0,00
Veroton myynti (€) 0,00 Ostohinta (€) 0,00
Ostohinta (€) 0,00 Katetuotto (€) 0,00
Katetuotto (laskettu) € 0,00 Katetuottoprosentti (%) 0,0%
Katetuottoprosentti (laskettu) % 0,0% Kassahenkild

Kate (raportin sarake) € 0,00 Veroton myynti (€) 0,00
Kate-% (raportin sarake, keskiarvo) 0,0% Ostohinta (€) 0,00
Erotus: laskettu katetuotto —raportin Kate (€) 0,00 Katetuotto (€) 0,00
Keskihinta veroton (€) 0,00 Katetuottoprosentti (%) 0,0%
Tydvoimakustannus arvio (€) 0,00

Kiintedt kulut / kk (€) 0,00

Kriittinen myynti / kk (€) 0,00

0. Ohjeet 1. 5y6td data | 2. Parametrit

3. Tulokset
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Liite 3. Hinnoittelulaskuri

OHIJE

Valilehti 1. Hinnoittelu
Tama laskuri auttaa sinua maarittamaan tuotteiden hinnat ja arvioimaan katteet.
Taytd vain solut, siniset lasketaan automaattisesti.

Taytettavat kohdat ( solut)

1. Tuote - Kirjoita tuotteen nimi

2. ALV kanta - valitse ALV prosentti

3. Raaka-aineet / kpl € - Yhden tuotteen raaka-ainekustannus

4. Hukkaprosentti % - Arvioi havikki (esim. 5%)

5. Pakkaus / kpl € - Lisaa, jos kaytat pakkauksia

6. Muuttuvat kulut/ kpl (€) - Esim. maksupaateprovisio

7. Tydaika / kpl {min) - Valmistukseen kuluva aika

8. Palkka €/h - Tuntipalkka

9. Sivukuluprosentti % - Esim. 25%

10. Tavoitekate % - Haluttu katetaso

11. Valittu myyntihinta - Jos haluat testata omaa hintaa. Pohja laskee sinulle ehdotetun
arvonlisdverollisen hinnan O sarakkeeseen, mutta voit halutessasi testata myds omaa
hintaasi sarakkeessa L.

12. Kilpailijahinta (sis. ALV) - Syota vastaavan tuotteen kilpailijahinta vertailun vuoksi

Automaattisesti lasketaan (siniset solut)

1. Tyokustannus sivukuluineen

2. Muuttuvat kustannukset per tuote

3. Ehdotettu hinta (veroton ja verollinen)

4, Pyoristetty hinta

5. Kate (€ ja %)

6. Kate per minuutti

7. Toteutunut kate € ja % (lasketaan L sarakkeeseen merkitystd omasta valitusta hinnasta)
8. Hintaero kilpailijaan

Vililehti 2. Hintatestit

Tama valilehti on tarkoitettu hinnanmuutosten vaikutuksen arviointiin.

Sen avulla voit testata, miten tuotteen myyntimaara ja lilkkevaihto muuttuvat, kun hintaa nostetaan tai lasketaan. Hintatestin avulla
on mahdollista seurata, kuinka asiakkaiden ostokayttaytyminen reagoi hintaan, ja arvioida onko muutos kokonaisuudessaan
kannattava. Hintatesteja kasitellaan myos oppaassa luvussa 3.4.

Tayta vain solut, siniset lasketaan automaattisesti.

Taytettavat kohdat ( solut)

1. Syota testin paivamaara, tuotteen nimi, vanha hinta (sis. ALV) ja uusi hinta (sis. ALV).

2. Lisaa seurantajakson pituus (paiving) seka myytyjen kappaleiden maara ennen ja jalkeen hinnanmuutoksen.
3. Jos jotakin tietoa ei ole, j&td solu tyhjaksi.

Automaattisesti lasketaan (siniset solut)

1. Myynnin prosentuaalinen muutos
2. Liikevaihdon muutos per paiva (€)

< > 0.0hje 1, Hinnoittelu 2. Hintatestit +
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Tuote

ALV-kanta

Raaka-aineet/ kpl (€

Hukkaprosentti %

Pakkaus / kpl (€) (valinnainer

Muut muuttuvat / kpl (€

Tyoaika / kpl (mini

Palkka €/ h

Sivukuluprosentti (%

Tyokustannus €/h (sivukuluineert

ma vs. kilpailia (€]

|Tavoitekate (%) | vatttu myyn at 1 kpL (€] ENd. ninta veroton (€] | ENG. hinta sis. ALV (€] | Pyoristetty hinta (sis. ALV) 0,106 | Kate £/kpl Kate% Kate E/min Ivalitulla hinnaila) Toteutunat k: 1) | Kilpaitjahinta sis ALV. | Poiki
Paivamaara Tuote Hinta ennen€ Hinta jalkeent Jakso ennen (py] Myyy kpl ennen Jakso jalkeen (py] Myytyepljaikeen  Muutos kpl % Muutos liikevainto €/py_ Arvioitu muttos /kkE
0.Ohje 1. Hinnoittelu = 2. Hintatestit + .
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